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Daniel Kahneman este unul 
dintre cei mai originali si 
interesanti ganditori din 
vremea noastra. Poate ca nu 
exista nici o alta persoana pe 
planeta care sa inteleaga mai 
bine cum si de cefacem alegerile 
pe care le facem. in aceasta 
carte absolut uluitoare, ne 
impartaseste comoara 

intelepciunii sale de o viata intr- 
o maniera simpla si captivanta, 
dar, cu toate astea, uimitor de 
profunda. Aceasta carte este o 



lectura obligatorie pentru orice 
posesor al unei minti curioase. 

Steven D. Levitt, 

profesor de economie la 
University of Chicago 



Aceasta carte este un tur de 
forta al unui gigant intelectual; 
este lizibila, desteapta si 
profunda. Cumparati-o repede. 
Cititi-o incet si in mod repetat. 
Va va schimba modul in care 
ganditi - la munca, despre lume 
si in propria voastra viata. 

Richard Thaler, 

profesor de economie la 
University of Chicago 



S-au scris multe card bune 
despre rationalitatea si 
irationalitatea umana, dar 
doar o singura capodopera. 
Aceasta capodopera este cartea 
scrisa de Daniel Kahneman, 
Gandire rapida, gandire lenta. 


William Easterly, 

Financial Times 



In memoria luiAmos Tversky 



Introducere 


Fiecare autor, presupun, isi 
reprezinta un cadru in care 
cititorii cartii sale ar putea sa aiba 
de castigat dupa ce au citit-o. Eu 
ma gandesc la proverbialul loc de 
taifas din jurul dozatorului cu apa 
rece 1 de la birou, unde se 
impartasesc opinii si se face 
schimb de barfe. Sper sa 
imbogatesc vocabularul de care 
se folosesc oamenii atunci cand 
discuta despre judecatile 



evaluative si optiunile celorlalti, 
despre noile politici ale 
companiei sau despre deciziile 
investitionale ale unui coleg. De 
ce ne-ar pasa de barfe? Pentru ca 
este mult mai usor si tot pe atat 
de placut sa identificam si sa 
etichetam greselile altora decat sa 
le recunoastem pe ale noastre. A 
pune sub semnul indoielii ceea ce 
credem si dorim este greu de 
facut in cele mai bune momente 
ale noastre si este deosebit de 
dificil atunci cand avem cel mai 
mult nevoie sa o facem, insa 
putem beneficia de opiniile 



avizate ale celorlalti. Multi dintre 
noi anticipeaza spontan cum vor 
evalua colegii si prietenii 
optiunile noastre; prin urmare, 
calitatea si continutul acestor 
judecati anticipate conteaza. 
Asteptarea unei taclale 
inteligente este un motiv 
puternic de autocritica serioasa, 
mai tare decat hotararile de Anul 
Nou privind imbunatatirea 
modului in care luam decizii la 
serviciu si acasa. 

Pentru a fi un bun 
diagnostician, un medic are 
nevoie sa-si insuseasca 

r r 



numeroase descrieri ale bolilor, 
fie care dintre ele oferind o idee 
despre boala si simptomele sale, 
despre posibile antecedente si 
cauze, posibile evolutii si 
consecinte, precum si despre 
posibile interventii menite sa 
vindece ori sa atenueze boala. A 
invata medicina consta, partial, in 
a invata limbajul medicinei. 0 
mai profunda intelegere a 
judecatilor si a optiunilor solicita, 
de asemenea, un vocabular mai 
bo gat dec at cel disponibil in 
limbajul cotidian. Speranta 
privind barfa avizata sta in aceea 



ca exista mo dele distinctive ale 
erorilor pe care le comit oamenii. 
Erorile sistematice sunt 
cunoscute drept biasuri 2 si ele 
reapar in mod previzibil in 
imprejurari particulare. Atunci 
cand pe scena urea un vorbitor 
chipes si sigur pe sine, puteti 
anticipa ca auditoriul ii va aprecia 
comentariile mai favorabil decat 
merita. Disponibilitatea unei 
denumiri pentru diagnosticul 
acestui bias - efectul de halo - 
usureaza anticiparea, 

recunoasterea si intelegerea sa. 

Atunci cand sunteti intrebati 

r r 



la ce va ganditi, in mod normal 
puteti sa raspundeti. Credeti ca 
stiti ce se petrece in mintea 
voastra, adeseori fiind vorba de 
un gand constient ce conduce in 
mod ordonat catre un altul. Insa 
acesta nu este unicul mod in care 
lucreaza mintea si nici macar 
modul sau tipic de functionare. 
Majoritatea impresiilor si 
gandurilor se nasc in experienta 
voastra constienta fara sa stiti 
cum au ajuns acolo. Nu puteti 
reconstitui modul in care ati 
ajuns sa credeti ca exista o lampa 
pe biroul din fata voastra sau 



cum ati sesizat o nota de iritare in 
vocea sotiei vorbind la telefon, 
nici cum ati reusit sa evitati un 
pericol pe sosea inainte sa fi 
devenit constienti de prezenta lui. 
Activitatea mintala care produce 
impresii, intuitii si multe decizii 
se desfasoara pe tacute in mintea 
noastra. 

0 mare parte din cele 
discutate in aceasta carte se 
refera la biasuri si intuitie. Cu 
toate acestea, accentul pus pe 
eroare nu denigreaza inteligenta 
omeneasca, tot asa cum atentia 
acordata bolilor in textele 



medicale nu neaga sanatatea. Cei 
mai multi dintre noi suntem 
sanatosi cel mai adesea si multe 

r r 

dintre judecatile si actiunile 
noastre sunt, de cele mai multe 
ori, pertinente. Depanand firul 
vietii noastre, in mod firesc ne 
ingaduim sa fim calauziti de 
impresii si sentimente, iar 
increderea pe care o avem in 
opiniile si preferintele noastre 
intuitive este de obicei justificata. 
Dar nu intotdeauna. Adeseori, 
suntem siguri pe noi chiar si 
atunci cand ne inselam si e mai 
probabil ca un observator 



obiectiv sa detecteze erorile 
noastre decat am face-o noi 
insine. 

Prin urmare, acesta este 
scopul meu in ceea ce priveste 
conversatiile la un pahar cu apa 
rece: sa perfectionez in ceilalti si, 
in cele din urma, in noi insine, 
capacitatea de a identifica si de a 
intelege erorile de judecata 
evaluativa si de decizie oferind 

r 

un limbaj mai bogat si mai precis 
in care sa discutam despre ele. 
Cel putin in unele cazuri, un 
diagnostic exact poate sa 
sugereze o interventie care sa 



limiteze pagubele pe care 
evaluarile si deciziile gresite le 
pot cauza. 

Origini 

Aceasta carte prezinta 

intelegerea mea actuala a 
modului in care emitem judecati 
evaluative si luam decizii, 
intelegere modelata de 

descoperirile psihologice din 

ultimele decenii. Cu toate acestea, 
datez originile ideilor centrale 
intr-o fericita zi din 1969, cand am 
rugat un coleg sa ia cuvantul in 
calitate de invitat la un seminar 



pe care il tineam la 
Departamentul de Psihologie al 
Universitatii Ebraice din 
Ierusalim. Amos Tversky era 
considerat o stea in ascensiune in 
domeniul cercetarilor asupra 
deciziei - de fapt, in orice ar fi 
facut drept pentru care am stiut 
ca vom avea parte de lucruri 
interesante. Multi oameni care il 
stiau pe Amos apreciau ca era cea 
mai inteligenta persoana dintre 
cate cunoscusera vreodata. Era 
sclipitor, volubil si charismatic. 
Era, de asemenea, binecuvantat 
cu o memorie perfecta a 



glumelor si cu o exceptional^ 
abilitate de a se folosi de ele 
pentru a-si prezenta o idee, in 
preajma lui Amos nu exista nici 
un moment de plictiseala. Avea 
pe atunci treizeci si doi de ani; eu 
aveam treizeci si cinci. 

Amos le-a vorbit studentilor 
despre un program de cercetare, 
in curs de desfasurare la 
Universitatea din Michigan, care 
urmarea sa raspunda la aceasta 
intrebare: sunt oamenii buni 
statisticieni intuitivi? Stiam deja 
ca oamenii sunt buni 
gramaticieni intuitivi: la varsta de 



patru ani, un copil se 
conformeaza fara efort regulilor 
gramaticale in timp ce vorbeste, 
desi habar nu are ca exista astfel 
de reguli. Au oamenii un simt 
intuitiv similar pentru principiile 
de baza ale statisticii? Amos a 
afirmat ca raspunsul era „cu 
unele rezerve, da“. Am avut o 
dezbatere aprinsa in cadrul 
seminarului si, in cele din urma, 
am ajuns la concluzia ca „mai 
degraba nu“ era un raspuns mai 
bun. 

Mie si lui Amos ne-a facut 

r 

placere schimbul de idei si am 



tras concluzia ca statistica 
intuitiva e o tema interesanta si 
ca ar fi distractiv sa o exploram 
impreuna. In acea vineri am luat 
masa la Cafe Rimon, localul 
preferat al boemilor si 
profesorilor din Ierusalim, si am 
facut planul unui studiu privind 
intuitiile statistice ale unor 
cercetatori experimentati. In 
timpul seminarului, ajunseseram 
la concluzia ca propriile noastre 
intuitii erau deficitare. in pofida 
unor ani de predare si de utilizare 
a statistic^, nu ne dezvoltaseram 
un simt intuitiv al credibilitatii 

r r 



rezultatelor statistice observate 
pe esantioane mici. Judecatile 
noastre subiective erau 
tendentioase: doream prea mult 
sa ne incredem in rezultate ale 
cercetarii ce se bazau pe dovezi 
inadecvate si eram inclinati sa 
colectam prea putine observatii 
in propria investigatie 3 . 
Obiectivul studiului nostru era sa 
examinam daca si alti cercetatori 
suferisera din pricina acelorasi 
neajunsuri. 

Am pregatit un studiu ce 
includea scenarii realiste de 
probleme statistice care apar in 



timpul cercetarii. Amos a colectat 
raspunsurile unui grup de experti 
care participau la o intrunire a 
Societatii de Psihologie 
Matematica, din care faceau parte 
si doi autori ai unor manuale de 
statistic^. Conform asteptarilor, 
am constatat ca, la fel ca si noi, 
colegii nostri experti exagerau in 
mare masura probabilitatea ca 
rezultatele originale ale unui 
experiment sa se repete cu 
succes chiar si pe un esantion 
restrans. De asemenea, si ei au 
dat un sfat foarte prost unui 
absolvent fictiv, in ceea ce 



priveste numarul de observatii pe 
care trebuia sa le inregistreze. 
Nici macar statisticienii nu erau 
buni statisticieni intuitivi. 

In timp ce scriam articolul 
care prezenta aceste constatari, 
eu si Amos am descoperit ca ne 
facea placere sa lucram 
impreuna. Amos era intotdeauna 
foarte amuzant si, in prezenta lui, 
am devenit si eu hazliu, astfel 
incat am petrecut ore de munca 
serioasa intr-o continua 
distractie. Placerea pe care am 
gasit-o lucrand impreuna ne-a 
facut exceptional de rabdatori; 



este mult mai usor sa urmaresti 

r r 

perfectiunea atunci cand nu te 
plictisesti niciodata. Lucru poate 
si mai important, ne-am lasat 
armele noastre critice la intrare. 
Si Amos, si eu, eram critici si 
polemici, el mai mult decat mine, 
insa de-a lungul anilor cat a durat 
colaborarea noastra, nici unul 
dintre noi nu a respins din start 
nimic din spusele celuilalt. intr- 
adevar, una dintre marile bucurii 
pe care le-am aflat in timpul 
colaborarii noastre a fost aceea ca 
deseori Amos vedea sensul 
ideilor mele vagi mai clar decat 



mine. Amos era ganditorul mai 
logic, orientat spre teorie si cu un 
infailibil simt al directiei. Eu eram 

r r 

mai intuitiv si inradacinat in 
psihologia perceptiei, din care am 
imprumutat multe idei. Eram 
suficient de asemanatori pentru a 
ne intelege usor unul pe celalalt 
si destul de diferiti ca sa ne 
surprindem unul pe celalalt. Ne- 
am format un obicei din a petrece 
o mare parte din ziua de lucru 
impreuna, adeseori in lungi 
plimbari. in decursul urmatorilor 
paisprezece ani, colaborarea 
dintre noi a stat in centrul vietilor 



noastre, iar munca pe care am 
desfasurat-o impreuna de-a 
lungul acelor ani a fost cel mai 
bun lucru din tot ce-am realizat 
amandoi vreodata. 

Am adoptat rapid o practica 
pe care am pastrat-o timp de 
multi ani. Investigate noastra era 
o conversatie in care inventam 
intrebari si ne examinam 
impreuna raspunsurile noastre 
intuitive. Fie care intrebare era un 
mic experiment si realizam 
multe experimente in fiecare zi. 
Nu cautam cu seriozitate 
raspunsul corect al intrebarilor 



statistice pe care le puneam. 
Scopul nostru era sa identificam 
si sa analizam raspunsul intuitiv, 
primul care ne venea in minte, 
cel pe care eram tentati sa-1 dam 
chiar si atunci cand stiam ca este 

r r 

gresit. Credeam - corect, dupa 
cum s-a dovedit - ca orice intuitie 
pe care o impartaseam amandoi 
ar fi impartasita deopotriva de 
catre multi alti oameni si ca ar fi 
usor de demonstrat efectele sale 
asupra judecatilor. 

Am descoperit odata cu mare 
placere ca aveam aceleasi idei 
prostesti despre viitoarele 



profesii ale mai multor tanci pe 
care ii cunosteam amandoi. 
Puteam sa identificam avocatul 
chitibusar de trei ani, profesorul 
tocilar, empaticul si usor 
indiscretul psihoterapeut. Fireste 
ca aceste predictii erau absurde, 
dar noi le gaseam totusi 
atragatoare. Era, de asemenea, 
limpede ca intuitiile noastre erau 
guvernate de asemanarea 
fiecarui copil cu stereotipul 
cultural al fiecarei profesii. 
Amuzantul exercitiu ne-a ajutat 
sa dezvoltam o teorie care se 
nastea pe atunci in mintile 



noastre, privind rolul asemanarii 
in emiterea predictiilor. Am 
trecut la testarea si elaborarea 
acelei teorii prin zeci de 
experimente, precum cel din 
urmatorul exemplu. 

In timp ce analizati 
urmatoarea intrebare, 

presupuneti ca Steve a fost 
selectat la intamplare dintr-un 
esantion reprezentativ: 

Un individ a fost descris de 
catre un vecin dupa cum 
urmeaza: „Steve este foarte 
timid si retras, intotdeauna 
serviabil, dar putin interesat 



de oameni sau de lumea reala. 
Suflet bland si curat, are 
nevoie de ordine si organizare, 
fiind pasionat de detalii“. E mai 
probabil ca Steve sa fie 
bibliotecar sau fermier? 

Asemanarea personalitatii lui 
Steve cu aceea a unui bibliotecar 
stereotipizat socheaza imediat pe 
oricine, dar considerate statistice 
nu mai putin relevante sunt 
aproape intotdeauna ignorate. V- 
a trecut prin minte ca exista peste 
douazeci de fermieri pentru 
fiecare bibliotecar din Statele 
Unite? Datorita acestui numar 



mult mai mare de fermieri, este 
aproape sigur ca mai multe 
suflete „blande si curate" se vor 
gasi pe tractoare decat la 
pupitrele de informatii ale unor 
biblioteci. Cu toate acestea, am 
constatat ca participants la 
experimentele noastre ignorau 
faptele statistice relevante si se 
bazau exclusiv pe asemanare. 
Am propus ideea ca ei utilizau 
asemanarea ca pe o euristica 
simplificatoare (in termeni 
aproximativi, o regula empirica) 
pentru a emite o judecata dificila. 
increderea in euristica a cauzat 



biasuri predictibile (erori 
sistematice) ale predictiilor lor. 

Cu alta ocazie, eu si Amos ne- 
am intrebat care ar fi rata 
divortului printre profesorii din 
universitatea noastra. Am 
remarcat ca intrebarea a 
declansat o cautare in memorie a 

r 

profesorilor divortati pe care ii 
cunosteam sau despre care 
auziseram si ca estimam 
largimea categoriilor in functie 
de usurinta cu care exemplele ne 
veneau in minte. Am numit 
aceasta incredere in usurinta 

r r 

reamintirii euristica 



disponibilitatii. Intr-unul dintre 
studiile noastre, le-am cerut 
participantilor sa raspunda la o 
intrebare simpla despre cuvintele 
dintr-un text englezesc tipic 4 : 

Ganditi-va la litera K. 

Este mai probabil ca litera K 
sa fie prima SAU a treia litera 
dintr-un cuvant? 

Dupa cum stie orice jucator 
de scrabble, este mult mai usor sa 
gasesti cuvinte care incep cu o 
anumita litera decat cuvinte in 
care aceeasi litera ocupa a treia 
pozitie. Acest lucru este valabil 
pentru oricare litera din alfabet. 



Prin urmare, ne asteptam ca 
respondents sa exagereze 
frecventa literelor ce apar in 
prima pozitie - chiar si acele 
litere (precum K, L, N, R, V) care, 
de fapt, apar mai frecvent in cea 
de-a treia pozitie. Inca o data, 
increderea in euristica produce 
un bias previzibil al estimarilor. 
De exemplu, recent am inceput 
sa pun la indoiala impresia mea 
de lunga durata ca adulterul este 
mai frecvent in randul 
politicienilor decat printre medici 
sau avocati. Nascocisem chiar 
explicatii ale acestui „fapt“, 



printre care efectul afrodisiac al 
puterii si tentatiile vietii departe 
de casa. in cele din urma, mi-am 
dat seama ca e mult mai probabil 
ca pacatele politicienilor sa fie 
relatate in presa decat 
infidelitatile avocatilor sau ale 
doctorilor. Impresia mea 
intuitiva s-ar putea datora in 
totalitate alegerii subiectelor de 
catre jurnalisti si increderii mele 
in euristica disponibilitatii. 

Am petrecut impreuna cu 
Amos mai multi ani studiind si 

t r 

documentandu-ne cu privire la 
biasurile gandirii intuitive in 



solutionarea unor sarcini diferite 
- atribuirea de probability unor 
evenimente, prezicerea 

viitorului, evaluarea ipotezelor si 
estimarea frecventelor. In al 
cincilea an al colaborarii noastre, 
ne-am prezentat descoperirile 
principale in revista Science, o 
publicatie citita de savanti din 
numeroase discipline. Articolul 
(care este reprodus integral la 
sfarsitul acestei carti) se intitula 
„Judecata evaluativa in conditii 
de incertitudine: euristici si 
biasuri“. El descria scurtaturile 
simplificatoare ale gandirii 



intuitive si explica vreo douazeci 
de biasuri ca manifestari ale 
acestor euristici - precum si ca 
demonstrate ale rolului 
euristicilor in judecata 
evaluativa. 

Istoricii stiintei au remarcat 
frecvent ca, in orice epoca data, 
savantii dintr-un anumit 
domeniu tind sa impartaseasca 
presupozitiile de baza ale 
specialitatii lor. Savantii din sfera 
stiintelor sociale nu fac exceptie: 
ei se bazeaza pe o viziune despre 
natura umana care ofera 
fundamentul majoritatii 



discutiilor privind anumite 
comportamente specifice, viziune 
ce este rareori examinata critic. 
In anii 1970, specialists in stiinte 
sociale acceptau in mare masura 
doua idei despre natura umana. 
In primul rand, ca oamenii sunt 
in general rationali si ca gandirea 
lor este in mod normal corecta, 
in al doilea rand, ca emotii 
precum frica, iubirea si ura 
explica majoritatea situatiilor in 
care oamenii se abat de la 
rationalitate. Articolul nostru era 
o provo care fata de ambele 
presupozitii, fara sa le discute in 



mod direct. Noi am argumentat 
erorile sistematice din gandirea 
oamenilor normali si am localizat 
aceste erori in planul de 
constructs al masinariei 
cognitive mai degraba decat in 
coruperea gandirii de catre 
emotie. 

Articolul nostru a starnit mai 
multa atentie decat speram si 
ramane una dintre cele mai 
freevent citate lucrari din stiintele 
sociale (peste trei sute de articole 
stiintifice s-au referit la el in 
2010). Savanti din alte domenii 1- 
au considerat util, iar ideile de 



euristici si biasuri au fost 
intrebuintate productiv in multe 
domenii, printre care 
diagnosticul medical, hotararea 
judecatoreasca, analiza datelor in 
serviciile de informatii, filosofie, 
finante, statistics si strategie 
militara. 

De exemplu, politologii au 
remarcat ca euristica 
disponibilitatii ii ajuta sa explice 
de ce anumite chestiuni sunt 
foarte prezente in mintea 
publicului, in vreme ce altele 
sunt neglijate. Oamenii tind sa 
evalueze importanta relativa a 



problem elor in functie de 
usurinta cu care ele sunt extrase 
din memorie - iar aceasta este in 
mare masura determinate de 
marimea spatiului care le este 
acordat in mass-media. Teme 
frecvent mentionate ocupa 
mintea, pe masura ce altele ies 
din sfera constiintei. in schimb, 
ceea ce canalele mediatice aleg sa 
relateze corespunde viziunii lor 
despre ceea ce preocupa publicul 
la un moment dat. Nu este un 
accident faptul ca regimurile 
autoritare exercita presiuni 
substantiate asupra surselor 



media independente. Pentru ca 
interesul public este starnit cel 
mai usor de evenimente 
dramatice si de celebritati, 
frenezia mediatica este ceva 
obisnuit. Cateva saptamani dupa 
moartea lui Michael Jackson, de 
exemplu, era practic imposibil sa 
gasesti un canal de televiziune 
care sa relateze vreun alt subiect. 
Dimpotriva, se acorda mult mai 
putin spatiu unor probleme 
esentiale, dar neincitante, care 
ofera mai putin spectacol 
dramatic, precum scaderea 
standardelor educationale ori 



suprainvestitia de resurse 
me die ale in ultimul an de viata. 
(In timp ce scriam cele de mai 
sus, am observat ca alegerea mea 
a exemplelor de subiecte „rar 
abordate“ a fost ghidata de 
disponibilitate. Temele pe care le¬ 
arn ales drept exemple sunt 
deseori mentionate; probleme la 
fel de importante, care sunt mai 
putin disponibile, nu mi-au venit 
in minte.) 

Nu ne-am dat seama pe 
deplin atunci, dar un motiv-cheie 
al recursului larg raspandit la 
„euristici si biasuri“ in afara 



psihologiei era o consecinta 
colaterala a muncii noastre: 
aproape intotdeauna am inclus in 
articolele noastre textul integral 
al intrebarilor pe care ni le-am 
pus noua sau respondentilor. 
Aceste intrebari serveau 
cititorului drept exemplificari ce 
ii permiteau sa recunoasca 
modul in care propria sa gandire 
era tulburata de biasuri cognitive. 
Sper ca ati avut o astfel de 
experienta atunci cand ati citit 
intrebarea despre Steve 
bibliotecarul, ce urmarea sa va 
ajute sa apreciati forta 



similaritatii ca indiciu de 
probabilitate si sa vedeti cat de 
usor este sa ignorati fapte 
statistice relevante. 

Utilizarea exemplificarilor le- 
a oferit savantilor din diferite 
domenii - indeosebi filosofi si 
economisti - o neobisnuita 
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oportunitate de a remarca 
posibile puncte slabe in propria 
gandire. Odata ce au vazut ca s-au 
inselat, a crescut probabilitatea ca 
ei sa examineze critic 
presupozitia dogmatica, 

dominanta in acel moment, 
potrivit careia mintea omeneasca 



este rationale si logica. Alegerea 
metodei a fost esentiala: daca am 
fi prezentat numai rezultatele 
unor experimente conventionale, 
articolul ar fi fost mai putin 
vrednic de atentie si mai putin 
memorabil. In plus, cititorii 
sceptici s-ar fi distantat de 
rezultate, atribuind erorile de 
judecata cunoscutei slabiciuni de 
minte a studentilor, participants 
tipici la studiile psihologice. 
Desigur, noi nu am ales niste 
ilustrari pe langa experimentele 
standard pentru ca doream sa-i 
influentam pe filosofi si pe 



economist!. Am preferat 
exemplificarile pentru ca erau 
mai distractive si am fost 
norocosi in alegerea metodei pe 
cat am fost si in multe alte 
privinte. 0 tema recurenta a 
acestei carti este aceea ca norocul 
joaca un mare rol in orice 
poveste de succes; este aproape 
intotdeauna usor sa identifici o 
mica schimbare in poveste care 
ar fi transformat o realizare 
remarcabila intr-un rezultat 
mediocru. Povestea noastra nu 
face exceptie. 

Reactia fata de lucrarea 



noastra nu a fost cu totul pozitiva. 
In special, accentul pus de noi pe 
biasuri a fost criticat din motivul 
ca ar fi sugerat o viziune exagerat 
de negativa asupra mintii 5 . Dupa 
cum era de asteptat in stiinta 
normala, unii cercetatori au 
perfectionat ideile noastre, iar 
altii au oferit alternative 
plauzibile g . In linii mari, totusi, 
ideea ca mintile noastre sunt 
susceptibile sa comita erori 
sistematice este acum in general 
acceptata. Cercetarile noastre 
privind judecata evaluativa au 
avut asupra stiintelor so dale un 



efect mult mai mare decat am fi 
crezut ca este posibil atunci cand 
le-am efectuat. 

Imediat dupa ce am ispravit 
examinarea judecatii evaluative, 
ne-am indreptat atentia asupra 
adoptarii deciziilor in conditii de 
incertitudine. Scopul nostru era 
sa dezvoltam o teorie psihologica 
asupra modului in care oamenii 
iau decizii in jocuri de noroc 
simple. De exemplu: dand cu 
banul, ati accepta un pariu in care 
castigati 130 de dolari daca iese 
cap si pierdeti 100 de dolari daca 
iese pajura? Aceste alegeri 



elementare au fost de mult 
folosite in examinarea 
intrebarilor generate privind 
luarea deciziilor, precum 
ponderea relativa pe care 
oamenii o atribuie lucrurilor 
sigure si rezultatelor incerte. 
Metoda noastra nu s-a schimbat: 
ne-a luat multe zile sa nascocim 
probleme si sa examinam daca 
preferintele noastre intuitive sunt 
conforme cu logica alegerii. Si de 
aceasta data, ca si in cazul 
judecatii, am observat biasuri 
sistematice in deciziile noastre, 
preferinte intuitive care violau 



consistent regulile alegerii 
rationale. Cinci ani dupa articolul 
din Science, am publicat „Teoria 
estimarii sanselor. 0 analiza a 
deciziei in conditii de risc“ 2 , o 
teorie a deciziei care, in anumite 
privinte, este si mai influenta 
decat lucrarea noastra privind 
judecata si reprezinta unul dintre 
fundamentele economiei 

comportamentale. 

Pana cand despartirea 
geografica a facut prea dificila 
continuarea colaborarii noastre, 
eu si Amos ne-am bucurat de 
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norocul extraordinar al unei 



minti comune, superioara 
mintilor noastre individuale, si de 
o relatie care a facut ca munca 
noastra sa fie deopotriva 
amuzanta si productive. 
Colaborarea noastra in problema 
judecatii si a deciziei a stat la baza 
Premiului Nobel pe care 1-am 
primit in 2002 si pe care 1-as fi 
impartit cu Amos daca el nu ar fi 
murit, la 59 de ani, in 1996 s . 

Unde ne aflam in 
prezent 

Aceasta carte nu 

intentioneaza sa fie o expunere a 



cercetarilor timpurii pe care le¬ 
arn realizat impreuna cu Amos, 
misiune competent indeplinita de 
catre multi autori de-a lungul 
anilor. Aici, scopul meu principal 
este sa prezint o viziune despre 
modul in care functioneaza 
mintea, conceptie inspirata de 
progresele recente din psihologia 
cognitiva si din cea sociala. Unul 
dintre cele mai importante 
progrese este acela ca acum 
intelegem in egala masura atat 
performantele sale uimitoare, cat 
si deficientele gandirii intuitive. 

Eu si Amos nu am abordat 



intuitiile corecte dincolo de 
afirmatia fara pretentii ca 
euristicile judecatii „sunt cat se 
poate de utile, dar cateodata 
conduc la erori sistematice 
severe". Ne-am concentrat asupra 
biasurilor, atat pentru ca ni s-au 
parut in sine interesante, cat si 
pentru ca ofereau dovezi ale 
euristicilor judecatii evaluative. 
Nu ne-am intrebat daca toate 
judecatile intuitive in conditii de 
incertitudine sunt produse de 
euristicile pe care le-am studiat 
noi; e limpede acum ca nu sunt, 
in special, intuitiile corecte ale 



expertilor se explica mai bine 
prin efectele unei practici 
indelungate decat prin euristici. 
in prezent, putem sa schitam o 
imagine mai bogata si mai 
echilibrata, in care competentele 
si euristicile sunt surse 
alternative ale judecatilor si 
deciziilor intuitive. 

Psihologul Gary Klein 
relateaza povestea unei echipe de 
pompieri ce a intrat intr-o casa a 
carei bucatarie fusese cuprinsa de 
flacari. La scurt timp dupa ce a 
inceput sa stropeasca bucataria 
cu furtunul, comandantul s-a 



auzit strigand: „Afara toata 
lumea!“, fara sa stie de ce. 
Podeaua s-a prabusit aproape 
imediat dupa retragerea 
pompierilor. Numai dupa aceea 
comandantul si-a dat seama ca 
focul era neobisnuit de linistit si 
ca urechile ii ardeau neobisnuit 
de tare. impreuna, aceste 
impresii i-au trezit ceea ce el a 
numit „al saselea simt al 
pericolului“. Nu avea idee ce nu 
era in regula, dar stia ca se 
intampla ceva rau. S-a dovedit ca 
focarul incendiului nu fusese in 
bucatarie, ci la subsol, chiar sub 



locul unde se aflau oameniR 
Cu totii am auzit astfel de 
istorii despre intuitia experta: 
maestrul de sah care trece pe 
langa o partida jucata de doi insi 
pe o banca in pare si care anunta 
„Albul da mat in trei mutari“, fara 
sa se opreasca din drum, sau 
medicul care pune un diagnostic 
complex dupa o singura privire 
aruncata pacientului. Intuitia 
experta ne socheaza ca si cum ar 
fi un act de magie, dar nu este asa 
ceva. Intr-adevar, fiecare dintre 
noi savarseste ispravi de 
expertiza intuitiva de multe ori 



pe zi. Cei mai multi dintre noi 
suntem maestri in a detecta furia 
in primul cuvant al unei 
convorbiri telefonice, in a 
recunoaste de cum intram pe usa 
ca eram subiectul de conversatie 
al celorlalti si in a reactiona rapid 
la semne subtile, care ne spun ca 
soferul masinii de pe banda 
alaturata este periculos. 
Capacitatile noastre intuitive din 
viata cotidiana nu sunt mai putin 
uimitoare decat socantele intuitii 
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ale unui pompier sau medic 
experimentat - sunt doar mai 
obisnuite. 



Psihologia intuitiei precise nu 
implica nici un dram de magie. 
Poate cea mai buna declaratie in 
acest sens ii apartine marelui 
Herbert Simon 12 , care i-a studiat 
pe maestrii de sah si a aratat ca, 
dupa mii de ore de exercitiu, ei 
ajung sa vada piesele de pe tabla 
altfel decat noi ceilalti 11 . Se poate 
simti nervozitatea lui Simon fata 
de mitologizarea intuitiei experte 
atunci cand scrie: „Situatia i-a dat 
un indiciu; acest indiciu i-a oferit 
expertului acces la informatia 
stocata in memorie, iar 
informatia ii furnizeaza 



raspunsul. Intuitia nu e nimic 
mai mult si nimic altceva decat 
recunoastere" 12 . 
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Nu suntem surprinsi atunci 
cand un tanc de doi ani se uita la 
un caine si spune „cutu!“, pentru 
ca suntem obisnuiti cu miracolul 
invatarii de catre copii sa 
recunoasca si sa numeasca 
lucruri. Ideea lui Simon este 
aceea ca miracolele intuitiei 
experte au acelasi caracter. 
Intuitiile valide se dezvolta atunci 
cand expertii au invatat sa 
recunoasca elemente familiare 
intr-o situatie noua si sa actioneze 
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intr-un mod adecvat acesteia. 
Judecatile intuitive bune ne vin 
in minte la fel de urgent ca si 
„cutu!“ 

Din pacate, nu to ate intuitiile 
profesionistilor se nasc dintr-o 
reala expertiza. Cu multi ani in 
urma, i-am facut o vizita 
directorului de investitii al unei 
mari firme financiare, care mi-a 
spus ca tocmai investise cateva 
zeci de milioane de dolari in 
actiuni ale Companiei Ford 
Motor. Cand 1-am intrebat cum a 
luat acea decizie, mi-a raspuns ca 
tocmai vizitase o expozitie de 



automobile si fusese impresionat. 
„Mai baiatule, aia stiu cum se face 
o masina!“, a fost explicatia lui. 
Mi-a spus foarte clar ca se 
increzuse in perceptia lui 
viscerala si era foarte multumit 
de sine si de decizia lui. Mi s-a 
parut remarcabil faptul ca, dupa 
toate aparentele, el nu luase in 
calcul un factor pe care un 
economist 1-ar socoti drept 
relevant: se vand, in acest 
moment, actiunile companiei 
Ford la un pret subevaluat? In 
schimb, el si-a ascultat intuitia: i- 
au placut masinile, i-a placut 



compania si i-a placut ideea de a 
poseda un stoc din actiunile ei. 
Din cate stim despre 
corectitudinea managementului 
bursier, e rational sa credem ca 
omul nu stia ce face. 

Euristicile specifice pe care le¬ 
arn studiat impreuna cu Amos ne 
ajuta prea putin sa intelegem 
cum a ajuns acel director sa 
investeasca in actiunile 
companiei Ford, insa acum exista 
o mai larga conceptie despre 
euristici, care ofera o buna 
explicate. Un progres important 
este acela ca, in prezent, emotia 



ocupa un loc mult mai 
pro eminent in modul nostru de 
intelegere a judecatilor 
evaluative si a alegerilor intuitive 
decat in trecut. Decizia 
directorului ar fi descrisa astazi 
drept un exemplu de euristica 
afectiva, in care judecatile si 
deciziile sunt calauzite direct de 
sentimente, precum placere si 
repulsie, cu prea putina 
deliberare si analiza rationale. 

Atunci cand se confrunta cu o 
problema - alegerea unei mutari 
la sah sau decizia de a investi intr- 
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un stoc de actiuni mecanismul 



gandirii intuitive face cat mai 
bine tot ce poate. Daca individul 
poseda o expertiza relevanta, va 
recunoaste situatia, iar solutia 
intuitiva care-i vine in minte va fi 
probabil corecta. E ceea ce se 
intampla atunci cand maestrul de 
sah isi arunca privirea pe o 
pozitie complicata: cele cateva 
mutari care-i tree imediat prin 
cap sunt toate bune. Cand 
problema este dificila si o solutie 
competenta nu sta la indemana, 
intuitia inca mai are un glont de 
tras: un raspuns poate veni la 
iuteala in minte - dar nu este un 



raspuns la intrebarea originala. 
intrebarea cu care se confrunta 
directorul (sa investesc in actiuni 
Ford?) era una dificila, insa 
raspunsul la o intrebare mai 
simpla si inrudita (imi plac 
masinile Ford?) i-a venit pe loc in 
minte si i-a determinat decizia. 
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Aceasta este esenta euristicii 
intuitive: cand ne confruntam cu 
o problema dificila, adesea 
raspundem in locul ei la una mai 
simpla, de regula fara sa bagam 
de seama substitutia 14 . 

Cautarea spontana a unei 
solutii intuitive esueaza cateodata 
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- nu vine in minte nici o solutie 
experta, nici un raspuns euristic. 
in astfel de cazuri, ne descoperim 
indreptandu-ne catre o forma de 
gandire mai lenta, mai greoaie si 
care ne cere efort. Aceasta este 
gandirea lenta din titlu. Gandirea 
rapida include ambele variante 
de gandire intuitiva - experta si 
euristica precum si activitatile 
mintale total automate ale 
perceptiei si memoriei, operatii 
care va confera capacitatea de a 
sti ca exista o lampa pe biroul 
vostru ori sa va reamintiti cum se 
numeste capitala Rusiei. 



Deosebirea dintre gandirea 
rapida si cea lenta a fost 
explorata de multi psihologi in 
ultimii douazeci si cinci de ani. 
Din motive pe care le voi explica 
mai pe larg in capitolul urmator, 
descriu viata mintala prin 
metafora celor doi agenti, numiti 
Sistemul 1 si Sistemul 2, care 
pro due gandirea rapida, respectiv 
pe cea lenta. Vorbesc despre 
trasaturile gandirii intuitive si ale 
celei deliberate ca si cum ar fi 
trasaturile si dispozitiile a doua 
personaje din mintea voastra. in 
imaginea care se desprinde din 



cercetarile recente, intuitivul 
Sistem 1 este mai influent decat 
va spune experienta voastra si 
este autorul secret al multora 
dintre deciziile si evaluarile 
voastre. Cea mai mare parte din 
aceasta carte se refera la 
operatiile Sistemului 1 si la 
influentele reciproce dintre el si 
Sistemul 2. 

Ce urmeaza 

Cartea contine cinci parti. 
Partea intai prezinta elementele 
de baza ale unei abordari 
bisistemice a judecatii evaluative 



si a deciziei. Ea elaboreaza 
distinctia dintre operatiile 
automate ale Sistemului 1 si 
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operatiile controlate ale 

Sistemului 2 si arata cum 
memoria asociativa, nucleul 
Sistemului 1, construieste 

continuu o interpretare coerenta 
a ceea ce se petrece, clipa de 
clipa, in lumea noastra. Incerc sa 
dau un sens complexitatii si 
bogatiei proceselor automate si 
adeseori inconstiente care stau la 
baza gandirii intuitive, precum si 
modului in care aceste procese 
automate explica euristicile 



judecatii evaluative. Un obiectiv 
este sa introduc un limbaj 
adecvat pentru a gandi si a vorbi 
despre operative mintii. 

Partea a doua aduce la zi 
studiul euristicilor judecatii 
evaluative si exploreaza o 
enigma importanta: de ce este 
atat de dificil pentru noi sa 
gandim statistic? Ne vine usor sa 
gandim asociativ, metaforic, 
cauzal, dar statistica necesita sa 
gandim multe lucruri deodata, 
ceea ce Sistemul 1 nu este 
proiectat sa faca. 

Dificultatile gandirii statistice 



contribuie la tema principals a 
partii a treia, care descrie o 
misterioasa limitare a mintii 
noastre: excesiva noastra 

incredere in ceea ce credem ca 
stim si aparenta noastra 
incapacitate de a ne admite pe 
deplin propria ignoranta si 
incertitudinea lumii in care 
traim. Suntem predispusi sa 
supraestimam gradul in care 
intelegem lumea si sa 
subestimam rolul sansei in 
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desfasurarea evenimentelor. 
Supraincrederea in noi este 
alimentata de iluzoria certitudine 



a privirii retrospective. Opiniile 
mele asupra acestei teme au fost 
influentate de Nassim Taleb, 
autorul cartii Lebada neagra. 
Sper ca discutiile in jurul unui 
pahar cu apa rece sa exploreze 
inteligent lectiile care pot fi 
desprinse din trecut, rezistand 
ispitelor retrospectivei si iluziilor 
certitudinii. 

In centrul partii a patra se afla 
o disputa cu teoria economica 
privind natura deciziei si 
presupozitia ca agentii economici 
sunt rationali. Aceasta sectiune a 
cartii ofera o perspectiva actuala, 



inspirata de modelul bisistemic, 
asupra conceptelor-cheie ale 
teoriei estimarii sanselor, 
modelul de decizie pe care eu si 
Amos 1-am publicat in 1979. 
Capitolele urmatoare trateaza 
mai multe modalitati in care 
deciziile umane se abat de la 
regulile de rationalitate. Ma ocup 
de nefericita tendinta de a trata 
problemele in mod izolat si de 
efectele de incadrare, in care 
deciziile sunt modelate de 
trasaturi neimportante ale 
problemelor de decizie. Aceste 
observatii, care sunt prompt 



explicate de trasaturile 
Sistemului 1, reprezinta o 
contestare profunda a 
presupozitiei de rationalitate pe 
care o agreeaza teoria economica 
standard. 

Partea a cincea descrie 
cercetarile recente care au 
introdus o distinctie intre doua 
euri, eul experiential si eul 
evocator 15 , care nu au aceleasi 
interese. De exemplu, oamenii 
pot sa sufere doua tipuri de 
experience dureroase. Una dintre 
aceste experience este in mod 
strict mai rea decat cealalta, 



pentru ca dureaza mai mult. Insa 
formarea automata a amintirilor 
- o caracteristica a Sistemului 1 - 
are regulile sale, pe care le putem 
exploata astfel incat cel mai rau 
episod sa lase o amintire mai 
placuta. Atunci cand oamenii aleg 
ulterior episodul pe care sa-1 
repete, ei sunt, in mod firesc, 
calauziti de eul evocator si se 
expun (prin eul experiential) 
unei suferinte ce nu era necesara. 
Distinctia dintre cele doua euri se 
aplica in masurarea starii de bine, 
unde gasim din nou ca ceea ce-1 
face fericit pe eul experiential nu 



este intru totul identic cu ceea ce 
satisface eul evocator. Cum pot 
doua euri dintr-un singur trup sa 
caute fericirea pune unele 
probleme dificile, atat pentru 
indivizi, cat si pentru societatile 
care privesc starea de bine a 
populatiei ca pe un obiectiv 
politic. 

Un capitol concluziv 
exploreaza, in ordine inversa, 
implicatiile care decurg din trei 
distinctii desprinse din carte: 
deosebirea dintre eul experiential 
si cel evocator, deosebirea dintre 
conceptia privind agentii din 



economia clasica si cea din 
economia comportamentala 
(care imprumuta elemente din 
psihologie) si deosebirea dintre 
automatul Sistem 1 si solicitantul 
Sistem 2. Revin la virtutile barfei 
educative si la ceea ce 
organizatiile ar putea sa faca 
pentru a imbunatati calitatea 
judecatilor evaluative emise si a 
deciziilor luate pe socoteala lor. 

Doua articole pe care le-am 
scris impreuna cu Amos sunt 
reproduse ca apendice al cartii. 
Primul este o analiza a judecatii 
evaluative in conditii de 



incertitudine, pe care am descris- 
o anterior. A1 doilea, publicat in 
1984, rezuma teoria estimarii 
sanselor, precum si studiile 
noastre privind efectele de 
incadrare. Articolele prezinta 
contributiile care au fost citate de 
comitetul Nobel - si s-ar putea sa 
va surprinda cat sunt de simple. 
Citindu-le, va veti face o idee 
despre cate stiam cu mult timp in 
urma si, de asemenea, despre 
cate am invatat in ultimele 
decenii. 




- in original, watercooler (n.t.). 

-Bias, termen englezesc ce s-ar traduce 
destul de fidel prin „tendentiozitate“, 
„partinire“ sau „idee preconceputa“. 0 
vreme s-a incercat traducerea prin 
termenul „prejudecata“, insa nu este o 
solutie prea fericita, o data, pentru ca 
ar fi, in acelasi timp, traducerea 
termenului englezesc prejudice, in al 
doilea rand, pentru ca tendentiozitatea 
se manifesto nu numai - si nici macar 
in primul rand - la nivelul rational al 
judecatii, ci mai degraba la nivel 
atitudinal, emotional, motivational sau 
volitiv. in ultimul timp, termenul „bias“ 



a fost tot mai mult adoptat ca atare in 
literatura de specialitate de la noi de 
catre psihologi si psihosociologi. in 
cele ce urmeaza, vom recurge la 
termenul original doar atunci cand 
textul va avea de castigat in concizie si 
precizie terminologica; de cate ori ne 
va sta in putinta, vom apela si la 
termenii mult mai familiari pe care i- 
am mentionat la inceputul acestei 
note. Astfel, vom prefera sa vorbim 
despre o atitudine tendentioasa sau 
despre o idee partinitoare decat despre 
o judecata „biasata“; tot astfel, vom 
prefera sa scriem „partinire“ sau 



„preconceptie“ in loc de „biasare“ etc. 
(n.t.). 

2 Am citit o carte care ii critica pe 
psihologi pentru ca utilizeaza 
esantioane restranse, fara sa explice 
alegerile lor. Jacob Cohen, Statistical 
Power Analysis for the Behavioral 
Sciences, Hillsdale, NJ, Erlbaum, 1969. 

- Am modificat usor formularea 
originala, care se referea la literele din 
prima si din cea de-a treia pozitie din 
cadrul cuvintelor. 

2 Un proeminent psiholog german a fost 
criticul nostru cel mai perseverent. 
Gerd Gigerenzer, „How to Make 



Cognitive Illusions Disappear", 
European Review of Social Psychology, 
2/1991, pp. 83-115. Gerd Gigerenzer, 
„Personal Reflections on Theory and 
Psychology", Theory & Psychology, 
20/2010, pp. 733-743. Daniel 
Kahneman si Amos Tversky, „On the 
Reality of Cognitive Illusions", 
Psychological Review, 103/1996, pp. 
582-591. 

- Cateva exemple, printre multe altele, 
sunt Valerie F. Reyna si Farrell J. Lloyd, 
„Physician Decision-Making and 
Cardiac Risk: Effects of Knowledge, 
Risk Perception, Risk Tolerance and 



Fuzzy-Processing“, Journal oj 
Experimental Psychology: Applied, 
12/2006, pp. 179-195. Nicholas Epley si 
Thomas Gilovich, „The Anchoring-and- 
Adjustment Heuristic", Psychological 
Science, 17/2006, pp. 311-318. Norbert 
Schwarz et al, „Ease of Retrieval of 
Information: Another Look at the 
Availability Heuristic", Journal oj 
Personality and Social Psychology, 
61/1991, pp. 195-202. Elke U. Weber et 
al, „Asymmetric Discounting in 
Intertemporal Choice", Psychological 
Science, 18/2007, pp. 516-523. George F. 
Loewenstein et al, „Risk as Feelings", 



Psychological Bulletin, 127/2001, pp. 
267-286. 

2 in original, Prospect Theory: An 
Analysis of Decision Under Risk (n.t.). 

- Premiul acordat pentru economie se 
numeste Premiul Bancii Suediei pentru 
Stiinte Economice in Memoria lui 
Alfred Nobel. A fost acordat pentru 
prima oara in 1969. Unii fizicieni nu 
au fost incantati de aparitia unui 
Premiu Nobel pentru stiinte sociale, iar 
denumirea distincta a premiului 
pentru economie a fost un compromis. 

- Gary A. Klein, Sources of Power, 
Cambridge, MA, MIT Press, 1999. 



— Herbert Simon a fost unul dintre 
marii savanti ai secolului XX, ale carui 
descoperiri si inventii se inscriu intr- 
un registru foarte larg, de la stiinte 
politice (domeniu in care si-a inceput 
cariera) la economie (pentru care a 
primit un Premiu Nobel) si pana la 
informatica (domeniu in care a fost 
unul dintre pionieri) si psihologie. 

— in anii 1980, Herbert Simon si 
studentii lui de la Carnegie Mellon au 
pus bazele modului in care intelegem 
expertiza. Pentru o excelenta 
introducere populara in acest subiect, 
vezi Joshua Foer, Moonwalking with 



Einstein: The Art and Science oj 
Remembering, New York, Penguin 
Press, 2011. El prezinta lucrari 
recenzate in detain mai tehnice in K. 
Anders Ericsson et al, eds., The 
Cambridge Handbook of Expertise and 
Expert Performance, New York, 
Cambridge University Press, 2006. 

— Herbert A. Simon, „What Is an 
Explanation of Behavior?", 
Psychological Science, 3/1992, pp. ISO- 
161. 

Conceptul de euristica afectiva a fost 
dezvoltat de catre Paul Slovic, coleg de 
an cu Amos la Michigan si prieten de-o 



viata cu el. 

— Vezi Capitolul 9. 

15 in original, the experiencing self si the 
remembering self. Am ales sa traduc 
self prin „eu“, si nu prin „sine“, intrucat 
am dorit sa evit orice asociere posibila 
cu conceptul psihanalitic de Sine (das 
Es, lb. germ.), ca instanta inconstienta, 
instinctuala din cea de-a doua topica 
freudiana (triada Sine, Eu si Supraeu), 
cu care termenul din textul lui 
Kahneman nu are nici o tangenta. in 
plus, sinele nu are plural in limba 
romana, in vreme ce textul lui 
Kahneman vorbeste frecvent despre 



cele doua... „euri“ (selves). Experiencing 
self s-ar traduce cvasiliteral si destul 
de comod prin „eul experientei", iar 
remembering self, prin „eul amintirii“. 
Dar experience are, din punct de vedere 
psihologic, sensul de traire a unor 
experience sufletesti, ceea ce ma face 
sa cred ca „eul experiential" este cea 
mai adecvata traducere in limba 
romana - chiar daca, cel putin 
deocamdata, nu-1 vom gasi in 
dictionarul Academiei Romane. 
Cautand perechea eului experiential 
(sau „traitor de experiente sufletesti"), 
mi s-a parut ca „eul evocator" este o 



traducere deopotriva corecta si 
eleganta. Atunci cand in textul original 
apar termenii Ego si I, vom traduce 
„Eu“, cu majuscula, pentru a preveni 
posibile confuzii (n.t.). 



Partea intai 

Doua sisteme 



1 

Personajele din poveste 


Ca sa observati cum va merge mintea in 
mod automat, priviti imaginea de mai 
jos. 



Figura 1 

Experienta voastra 

sufleteasca in timp ce priviti 
chipul femeii combina unitar 
ceea ce in mod normal numim 
vedere si gandire intuitiva. La fel 
de cert si de rapid pe cat vedeti ca 
parul tinerei femei este de 
culoare inchisa, stiti ca este 
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furioasa. Mai departe, ceea ce ati 
vazut se deschide spre viitor. Ati 
avut senzatia ca femeia e pe cale 
sa rosteasca niste vorbe deloc 

r 

amabile, tipand probabil cu glas 
strident. 0 premonitie a ceea ce 
urma sa faca in continuare v-a 
venit in minte automat si fara 
efort. Nu ati avut intentia sa-i 
apreciati stare a de spirit ori sa 
anticipati ce-ar putea sa faca, iar 
reactia voastra fata de fotografie 
nu v-a lasat senzatia ca ati fi facut 
ceva. V-a venit, pur si simplu. A 
fost un exemplu de gandire 
rapida. 



Acum, uitati-va la urmatoarea 
problema: 

17x24 

Ati stiut imediat ca este o 
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problema de inmultire si, 
probabil, ati mai stiut ca o puteti 
rezolva, cu hartie si creion, daca 
nu fara ajutorul lor. Ati avut, de 
asemenea, o vaga cunoastere 
intuitiva a ordinului de marime 
al rezultatelor posibile. V-ati da 
seama rapid ca nici 12 609, nici 
123 nu sunt plauzibile. Si totusi, 
fara sa zaboviti ceva timp asupra 
problem ei, nu ati fi siguri ca 



raspunsul nu este 568. 0 solutie 
precisa nu v-a venit in minte si ati 
avut senzatia ca puteti sa decideti 
daca sa va apucati de so cotit sau 
nu. In cazul in care inca nu ati 
facut-o, ar trebui sa incercati 
acum sa faceti inmultirea, 
completand cel putin o parte din 
ea. 

In timp ce ati parcurs o suita 
de pasi, ati avut experienta 
gandirii lente. Mai intai, ati extras 
din memorie programul cognitiv 
al inmultirii, pe care 1-ati invatat 
la scoala, apoi 1-ati aplicat. 
Efectuarea inmultirii v-a cerut 



ceva efort. Ati simtit povara 
pastrarii unui material vast in 
memorie, in timp ce trebuia sa 
tineti evidenta pasilor pe care i-ati 
facut si a celor urmatori pana la 
tinta, avand grija sa nu uitati 
rezultatele intermediare. 

Procesul a fost o munca mintala: 
deliberata, cu consum de efort si 
ordonata - un prototip de gandire 
lenta. Calculul nu a fost doar un 
eveniment petrecut in mintea 
voastra; si corpul a fost implicat. 
Muschii vi s-au incordat, v-a 
crescut tensiunea arteriala, iar 
pulsul vi s-a accelerat. Cine v-ar fi 



privit in ochi de la mica distanta, 
in timp ce rezolvati problema, ar 
fi vazut cum pupilele vi se dilata. 
Pupilele au revenit la marimea 
normala de indata ce v-ati 
ispravit munca - atunci cand ati 
aflat raspunsul (care este 408, in 
treacat fie spus) sau atunci cand 
v-ati lasat pagubasi. 

Doua sisteme 

Timp de cateva decenii, 
psihologii au fost intens 
preocupati de cele doua moduri 
de gandire evocate de fotografia 
femeii furioase si de problema de 



inmultire, pentru care au propus 
numeroase denumiri 1 ^. Eu adopt 
termenii propusi mai intai de 
catre psihologii Keith Stanovich si 
Richard West si ma voi referi la 
doua sisteme aflate in minte, 
Sistemul 1 si Sistemul 2. 

• Sistemul 1 opereaza automat 
si rapid, cu efort redus sau 
nul si fara senzatia de 
control voluntar. 

• Sistemul 2 acorda atentia 

necesara activitatilor 

mintale solicitante, printre 
care se numara calculele 
complicate. Operatiile 



Sistemului 2 se asociaza 
frecvent cu experienta 
subiectiva de activism 12 , 
alegere si concentrare 13 . 

Denumirile de Sistemul 1 si 
Sistemul 2 sunt des intrebuintate 
in psihologie, dar eu merg mai 
departe decat de obicei in aceasta 
carte, pe care o puteti citi ca pe o 
psihodrama cu doua personaje. 

Atunci cand ne gandim la 
propria persoana, ne identificam 
cu Sistemul 2, Eul constient, 
rational, ce are opinii, face alegeri 
si decide la ce sa ne gandim si ce 
sa facem. Desi Sistemul 2 se crede 



a fi in centrul actiunii, automatul 
Sistem 1 este eroul cartii. Descriu 
Sistemul 1 ca stand fara efort la 
originea impresiilor si senzatiilor 
care sunt principalele surse ale 
opiniilor explicite si ale alegerilor 
deliberate ale Sistemului 2. 
Operatiile automate ale 
Sistemului 1 genereaza structuri 
de idei surprinzator de complexe, 
insa doar mai lentul Sistem 2 
poate sa construiasca ganduri, 
urmand serii ordonate de pasi. 
Mai descriu, de asemenea, 
imprejurarile in care Sistemul 2 
preia conducerea, trecand peste 



impulsurile si asociatiile libere 
ale Sistemului 1. Veti fi invitati sa 
ganditi cele doua sisteme ca pe 
niste agenti cu propriile lor 
capacitati, limite si functii 
individuale. 

Intr-o or dine aproximativa, in 
functie de complexitate, iata 
cateva exemple de activitati 
automate care sunt atribuite 
Sistemului 1: 

• Sesizeaza faptul ca un obiect 
este mai indepartat decat 
altul. 

• Orienteaza in directia sursei 
unui sunet brusc. 



• Completeaza fraza „paine si. 

u 

• Face o „figura scarbita“ in 
fata unei imagini oribile. 

• Detecteaza ostilitatea din 
vocea cuiva. 

• Raspunde la 2 + 2 = ? 

• Citeste cuvinte sau afise 
mari. 

• Conduce masina pe un 
drum pustiu. 

• Gaseste o mutare buna la 
sah (daca sunteti maestru 
sahist). 

• intelege propozitii simple. 

• Recunoaste ca un „suflet 




bland si curat, pasionat de 
detalii“ seamana cu un 
stereotip ocupational. 

Toate aceste evenimente 
mintale fac parte din aceeasi 
clasa cu femeia furioasa - ele se 
desfasoara automat si solicita 
efort redus sau nici un efort. 
Capacitatile Sistemului 1 includ 
abilitati innascute pe care le 
avem in comun cu alte animate. 
Suntem din nastere pregatiti sa 
percepem lumea din jur, sa 
recunoastem obiecte, sa ne 
orientam atentia, sa evitam 
pagubele si sa ne fie frica de 



paianjeni. Alte activitati mintale 
devin rapide si automate prin 
practica indelungata. Sistemul 1 a 
invatat asociatii intre idei 
(capitala Frantei?); a mai invatat, 
de asemenea, abilitati precum 
cititul si intelegerea nuantelor 
situatiilor sociale. Unele abilitati, 
precum gasirea unor mutari tari 
la sah, sunt dobandite numai de 
catre experti specializati. Altele 
sunt larg impartasite. Sesizarea 
similaritatii dintre profilul unei 
personalitati si un stereotip 
ocupational solicita o vasta 
cunoastere a limbii si a culturii, 



pe care o poseda cei mai multi 
dintre noi. Cunostintele sunt 
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depozitate in memorie si sunt 
accesate fara intentie si fara efort. 
Cateva dintre actiunile 

T 

mintale de pe lista sunt pe deplin 
involuntare. Nu va puteti abtine 
de la intelegerea unor propozitii 
simple din propria limba sau de 
la a va orienta in directia unui 
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zgomot neasteptat, nici nu va 
puteti impiedica sa stiti ca 2 + 2 = 
4 ori sa va ganditi la Paris atunci 
cand se mentioneaza capitala 
Frantei. Alte activitati, precum 
mestecatul, sunt susceptibile de 



control voluntar, dar, in mod 
normal, ele merg pe pilot 
automat. Controlul atentiei este 
impartit intre cele doua sisteme. 
Orientarea spre un zgomot 
puternic este, in mod firesc, o 
operatie involuntara a Sistemului 
1, care mobilizeaza imediat 
atentia voluntara a Sistemului 2. 
Puteti fi capabili sa rezistati 
impulsului de a va intoarce spre 
sursa unui comentariu zgomotos 
si jignitor la o petrecere 
aglomerata, insa, desi nu va 
miscati capul, atentia va este la 
inceput orientata intr-acolo, cel 



putin o vreme. Oricum, atentia 
poate fi indepartata de un focar 
nedorit, in primul rand prin 
concentrarea ei asupra unei alte 
tinte. 

Extrem de diversele operatii 
ale Sistemului 2 au o trasatura 
comuna: toate solicita atentie si 
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sunt perturbate atunci cand ni se 
distrage atentia. lata cateva 
exemple: 

• Fiti atenti la focul de pistol 
care da startul unei curse. 

• Concentrati-va atentia 
asupra clownilor dintr-un 
circ. 



• Concentrati-va asupra vocii 
unei anumite persoane 
dintr-o incapere aglomerata 
si galagioasa. 

• Cautati o femeie cu parul 
alb. 

• Scotociti prin memorie ca sa 
identificati un sunet 
surprinzator. 

• Pastrati un ritm de mers mai 
rapid decat cel care va este 
fire sc. 

• Va controlati 

comportamentul pentru a fii 
cuviincios intr-o situatie 
sociala. 



Numarati de cate ori apare 
litera a pe o pagina de text. 

Spuneti cuiva numarul 
vostru de telefon. 

Parcati intr-un spatiu stramt 
(pentru majoritatea 

oamenilor, exceptandu-i pe 
garajisti). 

Comparati doua masini de 
spalat sub aspectul valorii 
lor totale. 

Completati o declaratie 
fiscala. 

Verificati validitatea unui 
argument logic complex. 



in toate aceste situatii trebuie 
sa fiti atenti si veti indeplini 
sarcina mai putin bine sau deloc 
daca nu sunteti pregatiti sau daca 
va indreptati atentia intr-o 
directie gresita. Sistemul 2 are 
intru catva capacitatea de a 
modifica modul in care 
functioneaza Sistemul 1, 
program and functiile de regula 
automate ale atentiei si 
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memoriei. Asteptand o ruda intr- 
o gara aglomerata, de exemplu, 
puteti sa incepeti a cauta, dupa 
cum doriti, o femeie carunta sau 
un barbat cu barba, sporind, prin 



aceasta, probabilitatea de a zari 
de la distanta ruda asteptata. Va 
puteti pune memoria sa caute 
capitalele care incep cu litera N 
sau romanele existentialiste 
frantuzesti. Si cand inchiriati o 

r r r r 

masina de la Aeroportul 
Heathrow din Londra, 

administratorul va va reaminti, 
probabil, ca „pe-aici pe la noi se 
conduce pe partea stanga a 
drumului“. In toate aceste cazuri, 
vi se cere sa faceti ceva ce nu va 
vine in mod firesc si veti 
descoperi ca pastrarea 

consecventa a directiei solicita 



depunerea continua a unui 
oarecare efort. 

Des folosita expresie 
[englezeasca] „pay attention" 
[platiti atentie] este una potrivita: 
dispuneti de un buget limitat de 
atentie pe care il puteti aloca 
diferitelor activitati si, daca 
incercati sa depasiti limitele 
bugetului, veti esua. Este o 
caracteristica a activitatilor care 
cer efort faptul ca interfereaza 
unele cu celelalte, motiv pentru 
care este dificil sau imposibil sa 
desfasurati mai multe deodata. 
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Nu puteti calcula produsul lui 17 



x 24 in timp ce faceti o curba la 
stanga in trafic aglomerat si, cu 
siguranta, n-ar trebui sa incercati. 
Puteti face mai multe lucruri 
simultan, dar numai daca sunt 
usoare si nepretentioase. Sunteti 
probabil in siguranta daca purtati 
o conversatie cu un pasager in 
timp ce conduceti pe o autostrada 
pustie si multi parinti au 
descoperit, poate cu un sentiment 
de vina, ca pot citi copilului o 
poveste in timp ce se gandesc la 
altceva. 

Oricine este intru catva 
constient de capacitatea limitata a 



atentiei, iar comportamentul 
nostru social este ingaduitor cu 
aceste limite. Atunci cand soferul 
unei masini depaseste un camion 
pe o sosea ingusta, de exemplu, 
pasagerii adulti intrerup cu 
chibzuinta conversatia. Ei stiu ca 
a-i distrage atentia soferului nu 
este o idee buna si mai banuiesc, 
de asemenea, ca temporar el este 
surd si nu va auzi spusele lor. 

Concentrarea intensa asupra 
unei sarcini ii poate orbi efectiv 
pe oameni, chiar fata de stimuli 
care in mod normal atrag atentia. 
Cea mai spectaculoasa 



demonstrate a fost oferita de 
Christopher Chabris si Daniel 
Simons in cartea lor Gorila 
invizibila. Ei au turnat un scurt 
film cu doua echipe care faceau 
schimburi de pase cu mingi de 
baschet, o echipa purtand tricouri 
albe, iar cealalta tricouri negre. 
Cei care vizionau filmul au fost 
instruiti sa numere pasele 
efectuate de catre echipa in alb, 
ignorand jucatorii in negru. Este 
o sarcina dificila si care te 
absoarbe cu totul. Pe la jumatatea 
filmului, o femeie costumata in 
gorila apare in imagine, 



traverseaza terenul de joc, se 
loveste cu pumnii in piept si 
pleaca. Gorila este vizibila timp 
de 9 secunde. Multe mii de 
oameni au vazut filmul si cam 
jumatate dintre ei nu au 
remarcat nimic neobisnuit. 
Sarcina continua - si mai ales 
instructiunea de-a ignora una 
dintre echipe - e ceea ce 
provoaca orbirea. Dintre cei care 
urmaresc materialul video fara sa 
aiba acea sarcina de indeplinit, 
nimanui nu i-ar putea scapa 
gorila. Vederea si orientarea sunt 
functii automate ale Sistemului 1, 



dar ele depind de alocarea unei 
o are care atentii stimulului 
relevant. Dupa cum noteaza 
autorii, cea mai remarcabila 
observatie a studiului lor este 
aceea ca rezultatele li se par 
oamenilor foarte surprinzatoare. 
Intr-adevar, privitorii care nu au 
perceput gorila sunt la inceput 
siguri ca aceasta nu a fost in film 
- nu-si pot imagina cum ar putea 
sa le scape un eveniment atat de 
so cant. Studiul cu gorila 
ilustreaza doua fapte importante 
legate de mintile noastre: putem 
fi orbi in fata evidentei si suntem, 

r t f * 



de asemenea, orbi fata de propria 
noastra orbire. 

Rezumatul intrigii 

Interactiunea dintre cele 
doua sisteme este o tema 
recurenta a cartii si un rezumat al 
intrigii ar fi potrivit. in povestea 
pe care o voi spune, sistemele 1 si 
2 sunt ambele active cat timp 
suntem treji. Sistemul 1 merge 
automat, iar Sistemul 2 
functioneaza, in mod normal, 
intr-un regim confortabil de efort 
scazut, in care este activa doar o 
particica din capacitatea lui. 



Sistemul 1 genereaza continuu 
sugestii pentru Sistemul 2: 
impresii, intuitii, intentii si 
senzatii. Daca sunt aprobate de 
Sistemul 2, impresiile si intuitiile 
se transforma in opinii, iar 
pulsiunile se transforma in 
actiuni voluntare. Cand totul 
decurge lin, ceea ce se intampla 
de cele mai multe ori, Sistemul 2 
adopta sugestiile Sistemului 1 cu 
mici sau nule modificari. In 
general va incredeti in impresiile 
voastre si actionati conform 
dorintelor voastre, ceea ce este 
bine - de obicei. 



Atunci cand Sistemul 1 este 
pus in dificultate, cheama in 
ajutor Sistemul 2 pentru 
efectuarea unor procesari mai 
detaliate si mai concrete, care ar 
putea sa rezolve problema 
momentului. Sistemul 2 se 
mobilizeaza atunci cand se iveste 
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o intrebare la care Sistemul 1 nu 
da un raspuns, asa cum s-a 
intamplat, probabil, atunci cand 
v-ati confruntat cu problema 17 x 
24. Puteti simti, de asemenea, un 
aflux de atentie constienta ori de 
cate ori sunteti surprinsi. 
Sistemul 2 se activeaza atunci 



cand este sesizat un eveniment ce 
violeaza modelul lumii pe care il 
sustine Sistemul 1. In acea lume, 
lampile nu topaie, pisicile nu latra 
si gorilele nu traverseaza 
terenurile de baschet. 
Experimentul gorilei 

demonstreaza ca e nevoie de 
ceva atentie pentru detectarea 
stimulului surprinzator. Atunci 
surpriza activeaza si orienteaza 
atentia voastra: va veti holba si 
veti scotoci prin memorie dupa o 
poveste care da sens 
evenimentului surprinzator. 
Sistemul 2 mai este, totodata, 



acreditat cu supravegherea 
continua a propriului vostru 
comportament - controlul care 
va mentine politicosi cand sunteti 
plini de furie si vigilenti cand 
conduceti noaptea. Sistemul 2 se 
mobilizeaza atunci cand 
detecteaza iminenta unei erori. 
Amintiti-va un moment in care 
aproape ca ati scapat pe 
negandite o remarca jignitoare si 
observati cat de mult v-ati 
straduit sa restabiliti controlul. Pe 
scurt, cea mai mare parte din 
ceea ce Sistemul 2 gandeste si 
face provine din Sistemul 1, dar 



Sistemul 2 preia comanda cand 
lucrurile se complica si, in mod 
normal, are ultimul cuvant. 

Diviziunea muncii intre 
Sistemul 1 si Sistemul 2 este 
foarte eficienta: ea minimizeaza 
efortul si optimizeaza 
performanta. Aranjamentul 
functioneaza bine de cele mai 
multe ori, deoarece Sistemul 1 
este in general foarte bun in ceea 
ce face: modelele sale de situatii 
familiare sunt corecte, predictiile 
sale pe termen scurt sunt, de 
asemenea, precise, iar reactiile 
sale initiale fata de provocari sunt 



rapide si in general adecvate. Cu 
toate acestea, Sistemul 1 are 
biasuri, erori sistematice pe care 
este inclinat sa le comita in 
imprejurari specifice. Dupa cum 
vom vedea, raspunde cateodata 
unor intrebari mai usoare decat 
cea care a fost pusa si are o slaba 
intelegere a logicii si a statisticii. 
0 alta limita a Sistemului 1 este 
aceea ca nu poate fi oprit. Daca vi 
se arata pe un ecran un cuvant 
dintr-o limba pe care o 
cunoasteti, il veti citi - exceptand 
cazul in care atentia va este in 
totalitate concentrate in alta 



parte 12 . 

Conflict 

Figura 2 este o varianta a 
experimentului clasic ce produce 
un conflict intre cele doua 
sisteme 12 . Ar trebui sa incercati 
exercitiul inainte de a citi mai 
departe. 

Este aproape sigur ca ati 
reusit sa spuneti cuvintele 
corecte in ambele sarcini si, cu 
siguranta, ati descoperit ca unele 
parti din fiecare sarcina au fost 
mult mai usoare decat altele. 
Cand ati identificat cazurile de 



majuscule si minuscule, coloana 
din stanga a fost usoara, pe cand 
coloana din dreapta v-a facut sa 
incetiniti si poate sa va balbaiti si 
sa va poticniti. Cand ati numit 
pozitia cuvintelor, coloana din 
stanga a fost dificila, iar coloana 
din dreapta mult mai facila. 

Aceste sarcini antreneaza 
Sistemul 2, deoarece a spune 
„majuscule/minuscule“ sau 
„dreapta/stanga“ nu este ceva ce 
faceti de obicei atunci cand va 
uitati de sus in jos pe o coloana de 
cuvinte. Unul dintre lucrurile pe 
care le-ati facut ca sa va pregatiti 



pentru indeplinirea sarcinii a fost 
sa va programati memoria astfel 
incat cuvintele relevante 
(majuscule si minuscule, pentru 
prima sarcina) sa va „stea pe 
limba“. Prioritatea acordata 
cuvintelor alese este eficienta, iar 
slabei tentatii de a citi alte cuvinte 
i-ati rezistat usor atunci cand ati 
parcurs prima coloana. Insa a 
doua coloana a fost diferita, 
deoarece contine cuvinte pentru 
care erati setati si nu le-ati putut 
ignora. Erati in mare masura 
capabili sa raspundeti corect, dar 
invingerea raspunsului 



concurent a fost o cazna si v-a 

r 

incetinit. Ati avut experienta unui 
conflict intre o sarcina pe care 
intentionati sa o indepliniti si un 
raspuns automat care interfera 
cu ea. 


Prima voastrS sarcinS este s3 parcurge|i in jos ambele coloane, 
spunand despre fiecare cuvant dacS este tip3rit cu majuscule sau cu 
minuscule. Dup3 ce ati isprSvit prima sarcinS, parcurgeti din nou 
ambele coloane de susin jos, spunand despre fiecare cuvant dac3 este 
tipSrit la stanga sau la dreapta fats de centru, rostind (sau soptind 
pentru voi) „STANGA" sau „DREAPTA". 


STANGA 

majuscule 

stanga 

minuscule 

dreapta 

MINUSCULE 

DREAPTA 

majuscule 

DREAPTA 

MAJUSCULE 

stanga 

minuscule 

STANGA 

MINUSCULE 

dreapta 

majuscule 


Figura 2 



Conflictul dintre o reactie 
automata si o intentie de-a o 
controla este ceva obisnuit in 
viata noastra. Cu totii am avut 
experienta incercarii de-a nu ne 
zgai la perechea bizar imbracata 
de la o masa alaturata dintr-un 
restaurant. Cu totii mai stim cum 
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e sa ne sfortam atentia citind o 
carte plicticoasa, cand ne 
descoperim mereu intorcandu-ne 
la paragraful unde am pierdut 
sensul lecturii. In zonele cu ierni 
aspre, multi soferi isi amintesc 
cum masina in derapaj le-a scapat 
de sub control, alunecand pe 



gheata, si de straduinta lor de a 
urma instructiunile bine 
exersate, care neaga ceea ce ar fi 
fa cut in mod fire sc: „rasuciti 
volanul in directia derapajului si, 
pentru nimic in lume, nu calcati 
pe frana!“ Si oricare fiinta umana 
a trait experienta de a nu -i spune 
cuiva sa se duca dracului. Una 
dintre sarcinile Sistemului 2 este 
aceea de a infrange impulsurile 
Sistemului 1. Cu alte cuvinte, 
Sistemul 2 raspunde de 
auto control. 


Iluzii 



Ca sa apreciati autonomia 
Sistemului 1, precum si 
deosebirea dintre impresii si 
opinii, priviti figura 3. 



Figura 3 

Imaginea nu este una 
remarcabila: doua linii orizontale 
de lungimi diferite, de care sunt 
atasate niste aripioare, orientate 
in directii opuse. Linia de jos este 




evident mai lunga decat cea de 
deasupra. Asta e ceea ce vedem 
cu totii si, in mod firesc, credem 
ceea ce vedem. Cu toate acestea, 
daca ati intalnit deja aceasta 
imagine, recunoasteti celebra 
iluzie Muller-Lyer. Dupa cum 
puteti lesne verifica masurandu- 
le cu o rigla, liniile orizontale au, 
de fapt, aceeasi lungime. 

Acum, dupa ce ati masurat 
liniile, voi - Sistemul vostru 2, 
fiinta constienta pe care o numiti 
„Eu“ - sunteti de alta parere: stiti 
ca liniile au aceeasi lungime. 
intrebati despre lungimea lor, 



veti spune ceea ce stiti. Dar inca 
vedeti ca linia de jos este mai 
lunga. Ati ales sa dati crezare 
masuratorii, dar nu puteti 
impiedica Sistemul 1 sa-si faca 
treaba; nu puteti decide sa vedeti 
liniile ca fiind egale, chiar daca 
stiti ca sunt. Ca sa rezistati iluziei, 
puteti face un singur lucru: 
trebuie sa invatati sa nu dati 
crezare impresiilor voastre 
despre lungimea liniilor atunci 
cand le sunt atasate aripioarele. 
Ca sa aplicati regula, trebuie sa fiti 
capabili sa recunoasteti modelul 
iluzoriu si sa va amintiti ceea ce 
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stiti despre el. Daca puteti face 
asta, nu veti mai fi niciodata 
pacaliti de iluzia Muller-Lyer. Si 
totusi veti vedea mai departe o 
linie mai lunga decat cealalta. 

Nu to ate iluziile sunt vizuale. 
Exista iluzii ale gandirii, pe care le 
numim iluzii cognitive. Pe cand 
faceam studii postuniversitare, 
am urmat niste cursuri despre 
arta si stiinta psihoterapiei. in 
timpul unei prelegeri, profesorul 
ne-a impartasit o farama de 
intelepciune clinica. lata ce ne-a 
spus: „Din cand in cand, veti 
intalni cate un pacient care va 



spune o uimitoare poveste despre 
multiplele erori comise in 
tratamentul sau anterior. A fost 
vazut de mai multi medici si toti 
au dat gres in cazul lui. Pacientul 
va poate descrie lucid cum s-au 
inselat terapeutii lui, dar el si-a 
dat seama de indata ca voi sunteti 
diferiti. ii impartasiti 

sentimentele, e convins ca-1 
intelegeti si ca-1 veti putea ajuta“. 
In acel moment, profesorul a 
ridicat glasul si a spus: „Nici 
macar sa nu va ganditi vreodata 
sa luati un astfel de pacient! Dati-1 
afara din cabinet! E foarte 



probabil un psihopat si nu-i veti 
putea fi de nici un ajutor“. 

Peste multi ani am aflat ca 
profesorul ne avertizase in 
legatura cu farmecul psihopatic, 
si autoritatea de varf in studiul 
psihopatiei mi-a confirmat ca 
sfatul profesorului era unul 
sanatos 21 . Analogia cu iluzia 
Miiller-Lyer e stransa. Ceea ce ni 
se predase nu era ce sa simtim 
fata de pacient. Profesorul 
plecase de la premisa ca simpatia 
pe care am simti-o pentru pacient 
ne-ar scapa de sub control; ea s-ar 
naste din Sistemul 1. Mai departe, 



nu am fost invatati sa fim in 
general suspiciosi fata de 
sentimentele noastre pentru 
pacienti. Ni s-a spus ca o 
puternica atractie fata de un 
pacient cu o istorie repetata de 
tratament esuat este un semnal 
de pericol - ca si aripioarele de pe 
liniile paralele. Este o iluzie - o 
iluzie cognitiva si Eu (Sistemul 
2) am fost invatat cum sa o 
recunosc si sfatuit sa nu o cred 
ori sa actionez pe baza ei. 

Intrebarea pusa cel mai 
frecvent despre iluziile cognitive 
este daca ele pot fi infrante. 



Mesajul acestor exemple nu este 
incurajator. Pentru ca Sistemul 1 
opereaza automat si nu poate fi 
oprit de voie, erorile de gandire 
intuitiva sunt adesea dificil de 
prevenit. Biasurile nu pot fi 
evitate intotdeauna, pentru ca 
este posibil ca Sistemul 2 sa nu 
aiba nici un indiciu despre 
eroare. Chiar si atunci cand sunt 
disponibile indicii ale unor erori 
probabile, erorile pot fi prevenite 
numai prin intensificarea 
supravegherii si prin activitatea 
solicitanta a Sistemului 2. Ca mod 
de viata insa, o vigilenta 



permanenta nu este neaparat 
buna si, cu siguranta, este 
nepractica. Constanta examinare 
critica a propriei gandiri ar fi 
imposibil de obositoare, iar 
Sistemul 2 este mult prea lent si 
ineficient pentru a servi drept 
inlocuitor al Sistemului 1 in 
luarea unor decizii de rutina. Cel 
mai bun lucru ce ne sta la 
indemana este un compromis: sa 
invatam sa recunoastem situatiile 
in care greselile sunt probabile si 
sa ne straduim mai mult sa 
evitam greselile importante 
atunci cand e vorba de mize 



majore. Premisa acestei carti este 
ca e mai usor sa recunoastem 
erorile altora decat pe ale 
noastre. 

Fictiuni utile 
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Ati fost invitati sa ganditi cele 
doua sisteme ca pe doi agenti 
aflati in mintea voastra, cu 
personalitatile, capacitatile si 
limitele lor. Voi folosi frecvent 
fraze in care sistemele au rolul de 
subiect, de genul „Sistemul 2 face 
inmultiri“. 

Utilizarea unui astfel de 
limbaj este considerate a fi un 



pacat in cercurile profesionale in 
care ma invart eu, deoarece pare 
sa explice gandurile si actiunile 
unei persoane prin gandurile si 
actiunile unor omuleti ascunsi in 
capul persoanei respective 22 . Din 
punct de vedere gramatical, 
propozitia despre Sistemul 2 
seamana cu „Majordomul fura 
din banii de piata“. Colegii mei ar 
arata ca actiunea majordomului 
explica realm ente disparitia 
banilor si, pe buna dreptate, ar 
intreba daca propozitia despre 
Sistemul 2 explica modul in care 
se inmultesc numerele. 



Raspunsul meu este ca scurta 
propozitie activa care atribuie 
calculul Sistemului 2 are intentia 
sa fie o descriere, si nu o 
explicate. Ea are sens numai 
datorita celor pe care le stim deja 
despre Sistemul 2. Este o 

stenograma pentru urmatoarele: 
„Aritmetica mintala este o 

activitate voluntara care solicita 
efort, nu trebuie efectuata cand 
facem o curba la stanga si se 
asociaza cu pupile dilatate si puls 
accelerat“. 

Tot astfel, propozitia „Sofatul 
pe autostrada in conditii 



obisnuite este lasata pe seama 
Sistemului 1“ inseamna ca a 
efectua un viraj cu masina este 
un act automat si aproape lipsit 
de efort. Implica, de asemenea, 
faptul ca un sofer experimentat 
poate sa conduca pe o autostrada 
go ala in timp ce poarta o 
conversatie. in sfarsit, „Sistemul 2 
1-a impie dicat pe James sa 
reactioneze prosteste fata de acea 
insulta“ inseamna ca James ar fi 
raspuns mult mai agresiv in cazul 
in care capacitatea lui de control, 
care implica efort, ar fi fost 
anihilata (de exemplu, daca ar fi 



fost beat). 

Sistemul 1 si Sistemul 2 joaca 
un rol atat de central in povestea 
pe care o spun in aceasta carte, 
incat trebuie sa precizez cu 
absoluta claritate ca ele sunt 
personaje fictive. Sistemele 1 si 2 
nu sunt sisteme in sensul 
standard de entitati alcatuite din 
aspecte si parti ce 
interactioneaza. Si nu exista nici 
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o parte din creier in care vreunul 
dintre ele sa-si aiba domiciliul. Ati 
putea foarte bine sa veniti cu 
intrebarea: ce sens are 

introducerea unor personaje 



fictive, cu nume atat de urate, 
intr-o carte serioasa? Raspunsul 
este ca aceste personaje sunt utile 
datorita unor chichite ale 
mintilor noastre, a mea si a 
voastra. 0 propozitie este 
inteleasa mai usor daca descrie 
ceea ce face un agent (Sistemul 2) 
decat daca descrie ce este ceva 
sau ce proprietate are. Cu alte 
cuvinte, „Sistemul 2“ este un mai 
bun subiect al unei propozitii 
decat „aritmetica mintala“. 
Mintea - in special Sistemul 1 - 
apare ca avand o aptitudine 
speciala pentru constructia si 



interpretarea unor povesti despre 
agenti activi, care au 
personality, obiceiuri si 
capacity. V-ati format rapid o 
parere proasta despre 
majordomul hot, va asteptati la si 
mai multe fapte rele din partea 
lui si il veti tine minte o vreme. 
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Aceasta este si speranta mea 
legata de limbajul sistemelor. 

De ce sa le numim Sistemul 1 
si Sistemul 2 in loc sa folosim 
denumirile mai descriptive de 
„Sistem automat“ si „Sistem care 
solicita efort“? Motivul este 
simplu: „Sistemul automat ct este 



o denumire mai lunga decat 
„Sistemul 1“ si, prin urmare, 
ocupa mai mult spatiu din 
memoria voastra de lucru. Acest 
fapt conteaza, pentru ca orice va 
ocupa memoria de lucru va 
reduce capacitatea de gandire 22 . 
Ar trebui sa considerati „Sistemul 
1“ si „Sistemul 2 “ drept niste 
apelative, precum Bob si Joe, 
pentru identificarea personajelor 
pe care le veti cunoaste in cursul 
acestei carti. Sistemele fictive imi 
usureaza mie gandirea despre 
judecata si decizie, facand sa fie si 
pentru voi mai usor sa intelegeti 



ceea ce spun. 

Despre Sistemul 1 si 
Sistemul 2 

„E1 a avut o impresie, dar 
unele dintre impresiile lui sunt 
iluzii 

„Aceasta a fost o reactie 
pura de Sistem 1. Ea a 
reactionat fata de pericol 
inainte de a-1 fi sesizat.“ 

„Vorbeste Sistemul 1 din 
tine. Ia-o mai incet si lasa-ti 
Sistemul 2 sa preia controlul.“ 



— Pentru o perspective generala a supra 
domeniului, vezi Jonathan St. B. Evans 
si Keith Frankish, edd., In Two Minds: 
Dual Processes and Beyond, New York, 
Oxford University Press, 2009; 
Jonathan St. B. Evans, „Dual- 
Processing Accounts of Reasoning, 
Judgment, and Social Cognition", 
Annual Review of Psychology, 59/2008, 
pp. 255-278. Printre pionieri se 
numara Seymour Epsetein, Jonathan 
Evans, Steven Sloman, Keith Stanovich 
si Richard West, imprumut termenii 
Sistemul 1 si Sistemul 2 din scrierile 
timpurii ale lui Stanovich si West, care 



au avut o mare influenta asupra 
gandirii mele: Keith E. Stanovich si 
Richard F. West, „Individual 
Differences in Reasoning: Imphcations 
for the Rationality Debate", Behavioral 
and Brain Sciences, 23/2000, pp. 645- 
665. 

— in original, agency: in context, sensul 
avut in vedere este conditia de agent, 
senzatia de a te comporta ca subiect 
liber al actiunii, cel ce initiaza si 
controleaza intr-o oarecare masura 
cursul evenimentelor, care decurg in 
conformitate cu un plan al agentului, 
prin care acesta urmareste sa atinga 



un scop vizat in mod constient. Nota 
autorului [2] confirma aceasta 
interpretare (n.t.). 

— Acest sentiment al vointei libere este 
uneori iluzoriu, dupa cum se arata in 
Daniel M. Wegner, The Illusion oj 
Conscious Will, Cambridge, MA, 
Bradford Books, 2003. 

— Nilli Lavie, „Attention, Distraction 
and Cognitive Control Under Load“, 
Current Directions in Psychological 
Science, 19/2010, pp. 143-148. 

m in clasicul test Stroop, vi se arata o 
suita de pete de diferite culori sau de 
cuvinte tiparite in culori diferite. 



Sarcina voastra este sa rostiti numele 
culorilor, ignorand cuvintele. Sarcina 
este extrem de dificila atunci cand 
cuvintele colorate sunt ele insele 
nume de culori (de exemplu, VERDE 
tiparit cu rosu, urmat de GALBEN 
tiparit cu verde etc.). 

— Profesorul Hare mi-a scris ca sa-mi 
spuna ca „profesorul vostru avea 
dreptate“, 16 martie 2011. Robert D. 
Hare, Without Conscience: The 
Disturbing World of the Psychopaths 
Among Us, New York, Guilford Press, 
1999. Paul Babiak si Robert D. Hare, 
Snakes in Suits: When Psychopaths Go 



to Work, New York, Harper, 2007. 

— Agentii dinlauntrul mintii se numesc 
homunculi si sunt (pe buna dreptate) 
obiect de deriziune profesionala. 

— Alan D. Baddeley, „Working Memory: 
Looking Back and Looking Forward", 
Nature Reviews: Neuroscience, 4/2003, 
pp. 829-838. Alan D. Baddeley, Your 
Memory: A User’s Guide, New York, 
Firefly Books, 2004. 
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Atentie si efort 24 
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in eventualitatea foarte putin probabila 
ca s-ar face un film dupa aceasta carte, 
Sistemul 2 ar fi un personaj secundar, 
care se crede eroul principal, in aceasta 
poveste, trasatura definitorie a 
Sistemului 2 este aceea ca operative 
sale sunt trudnice, iar una dintre 
caracteristicile sale principale este 
lenea, o repulsie fata de investirea unui 
efort mai mare decat strictul necesar. 
in consecinta, gandurile si actiunile pe 



care Sistemul 2 crede ca el le-a ales sunt 
adeseori calauzite de figura aflata in 
centrul povestirii, Sistemul 1. Cu toate 
acestea, exista sarcini vitale pe care 
numai Sistemul 2 le poate indeplini, 
deoarece solicita efort si acte de 
autocontrol, in care intuitiile si 
impulsurile Sistemului 1 sunt infrante. 

Efort mintal 

Daca doriti sa aveti 
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experienta Sistemului 2 lucrand 
la turatie maxima, urmatorul 
exercitiu e foarte nimerit; ar 
trebui sa va duca la limita 
capacitatilor voastre cognitive in 
5 secunde. Pentru inceput, 



nascociti mai multe siruri de cate 
patru cifre, toate diferite, si scrieti 
fiecare sir pe un cartonas. Puneti 
un cartonas alb deasupra 
celorlalte, suprapuse ca niste carti 
de joc. Sarcina pe care o veti 
indeplini se numeste Aduna(l). 
lata cum se face: 

incepeti sa bated un ritm 
constant (sau, si mai bine, 
reglati un metronom la 1/sec). 

Dati deoparte cartonasul alb si 
cititi cele patru cifre cu glas 
tare. Asteptati doua batai, 
dupa care enuntati un sir in 
care la fiecare dintre cifrele 
initiale se adauga 1. Daca 



cifrele de pe cartonas sunt 
5294, raspunsul corect este 
6305. Pastrarea ritmului este 
importanta. 

Putini oameni fac fata la mai 
mult de patru cifre in exercitiul 
Aduna(l), dar daca doriti o 
provocare si mai dura, incercati, 
va rog, Aduna(3). 

Daca v-ar placea sa stiti ce 
face corpul vostru in timp ce 
mintea munceste din greu, 
asezati doua teancuri de carti pe 
o masa solida, puneti o camera 
video pe unul dintre ele si 
sprijiniti-va barbia pe celalalt, 



porniti camera si priviti fix spre 
obiectivul aparatului in timp ce 
rezolvati exercitiile Aduna(l) si 
Aduna(3). Mai tarziu, veti gasi in 
schimbarea de marime a 
pupilelor voastre o inregistrare 
fidela a cat de greu ati muncit. 

Eu am o lunga istorie 
personala cu testul Aduna(l). La 
inceputul carierei mele, am 
petrecut un an la Universitatea 
din Michigan, in calitate de 
oaspete al unui laborator care 
studia hipnoza. Cautand o tema 
utila de cercetare, am dat peste 
un articol din re vista Scientific 



American, in care psihologul 
Eckhard Hess descria pupila 
ochiului drept o fereastra a 
sufletului 25 . L-am recitit recent si 
m-am simtit inca o data inspirat. 
incepe cu Hess relatand cum 
sotia lui remarcase ca pupilele i 
se dilata in timp ce admira peisaje 
naturale incantatoare si se 
incheie cu doua fotografii socante 
ale aceleiasi femei frumoase, ce 
pare cumva mult mai atragatoare 
intr-una dintre ele, comparativ cu 
cealalta. Exista doar o singura 
diferenta: pupilele apar dilatate in 
poza atragatoare si contractate in 



cealalta. Hess a mai scris si despre 
belladonna, o substanta care 
dilata pupilele, cu utilizari 
cosmetice in trecut, si despre 
cumparatorii de prin bazare, care 
poarta ochelari negri ca sa 
ascunda vanzatorilor gradul lor 
de interes. 

Una dintre descoperirile lui 
Hess mi-a atras in mod deosebit 
atentia. El remarcase ca pupilele 
sunt niste indicatori sensibili ai 
efortului mintal - ele se dilata 
semnificativ atunci cand oamenii 
inmultesc numere de doua cifre 
si se dilata mai mult daca 



problemele sunt grele decat daca 
sunt usoare. Observatiile sale 
aratau ca reactia fata de efortul 
mintal este diferita fata de 
surescitarea emotionala. 

Lucrarea lui Hess nu prea avea 
mult de-a face cu hipnoza, dar eu 
am ajuns la concluzia ca ideea 
unui indicator vizibil de efort 
mintal promite ca tema de 
cercetare. Un student la studii 
postuniversitare din laborator, 
Jackson Beatty, mi-a impartasit 
entuziasmul si ne-am pus pe 
treaba. 

Eu si Beatty am aranjat un 



spatiu asemanator unui cabinet 
oftalmologic, in care participantul 
la experiment isi sprijinea pe un 
suport barbia si fruntea, privind 
fix spre o camera foto in timp ce 
asculta o banda inregistrata si 
raspundea la intrebari in ritm de 
metronom. Bataile 

metronomului declansau la 
fie care secunda un blit cu 
infrarosii si camera foto. La 
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sfarsitul fiecarei sedinte 
experimentale, ne repezeam sa 
developam filmul, dupa care 
proiectam imaginile pupilei pe un 
ecran si incepeam sa masuram 



cu rigla. Metoda se potrivea 
perfect unor cercetatori tineri si 
nerabdatori: aflam rezultatele 
aproape imediat si ele ne 
spuneau de fiecare data o poveste 
limpede. 

Ne-am concentrat asupra 
unor teste ritmate, precum 
Aduna(l), in care stiam cu 
precizie ce era in mintea 
subiectului in orice moment^. 
Am inregistrat siruri de cifre pe 
bataile metronomului si am 
instruit subiectul sa repete ori sa 
transforme cifrele una cate una, 
pastrand acelasi ritm. Curand am 



descoperit ca dimensiunile 
pupilei variau secunda dupa 
secunda, reflectand cerintele 
schimbatoare ale exercitiului. 
Forma reactiei era un V 
rasturnat. Dupa cum ati vazut 
daca ati incercat Aduna(l) sau 
Aduna(3), efortul sporeste cu 
fiecare cifra in plus pe care o 
auziti, atinge un varf aproape 
insuportabil in vreme ce va 
repeziti sa produced un sir 
transformat in timpul pauzei si 
imediat dupa aceea, dupa care se 
relaxeaza treptat in timp ce va 
„descarcati“ memoria de scurta 



durata. Datele referitoare la 
pupila corespundeau precis trairii 
subiective: sirurile mai lungi 
provo cau in mod previzibil 
dilatari mai largi, testul de 
transformare crestea gradual 
efortul, iar varful dilatarii pupilei 
coincidea cu efortul maxim. 
Aduna(l) cu patru cifre cauza o 
mai larga dilatare decat sarcina 
de a memora sapte cifre pentru a 
fi reamintite imediat. Aduna(3), 
care este mult mai dificil, este cel 
mai solicitant test din cate am 
vazut eu. In primele cinci 
secunde, pupilele se dilata cu 



aproximativ 50% fata de 
marimea lor initiala, iar pulsul 
creste cu vreo sapte batai de 
inima pe minut 22 . Este munca cea 
mai grea pe care o pot face 
oamenii - ei se lasa pagubasi daca 
li se cere mai mult. Cand le-am 
prezentat subiectilor mai multe 
cifre decat puteau sa memoreze, 
pupilele lor au incetat sa se mai 
dilate ori s-au contractat pe loc. 

Timp de cateva luni am lucrat 
intr-o aripa vasta de la subsol, 
unde am instalat un sistem TV cu 
circuit inchis, care proiecta 
imaginea pupilei subiectului pe 



un ecran aflat pe coridor; 
puteam, de asemenea, sa auzim 
ce se intampla in laborator. 
Diametrul pupilei proiectate era 
cam de un picior; sa urmaresti 
cum se dilata si se contracts, in 
timp ce participantul lucra, era o 
priveliste fascinanta, o adevarata 
atractie pentru vizitatorii 
laboratorului nostru. Ne amuzam 
intre noi si ii impresionam pe 
oaspeti prin capacitatea noastra 
de a prezice cand participantul 
avea sa se dea batut. in timpul 
unei inmultiri mintale, pupila se 
dilata, de regula, foarte mult in 



cateva secunde si ramanea 
dilatata cat timp individul 
continua sa rezolve problema; se 
contracta imediat cand acesta 
gasea o solutie sau renunta. 
Privind de pe coridor, ii 
surprindeam cateodata si pe 
posesorul pupilei, si pe oaspeti, 
intreband: „De ce te-ai oprit 
tocmai acum?“. Frecvent, 
raspunsul venit din laborator era: 
„De unde ati stiut?“. La care noi 
urma sa raspundem: „Avem o 
fereastra spre sufletul tau“. 

Observatiile intamplatoare pe 
care le-am facut de pe coridor au 



fost cateodata la fel de instructive 
ca si experimentele formate. Am 
facut o descoperire semnificativa 
in timp ce urmaream fara tragere 
de inima pupila unei femei in 
timpul unei pauze dintre doua 
exercitii. Ea ramasese cu barbia 
sprijinita pe suport, astfel incat 
puteam sa vad imaginea ochiului 
sau in timp ce purta o discutie 
banala cu experimentatorul. Am 
ramas surprins sa vad ca pupila ei 
ramanea micsorata si nu se dilata 

r r 

in mod notabil in timp ce asculta 
si vorbea. Spre deosebire de 
rezolvarea sarcinilor pe care le 



studiam, conversatia banala 
solicita un efort mic sau nul - nu 
mai mult decat memorarea a 
doua sau trei cifre. Acela a fost un 
moment revelator: mi-am dat 
seama ca sarcinile pe care le-am 
ales pentru studiu cereau un 
efort exceptional de mare, in 
minte mi s-a conturat o imagine: 
viata mintala - astazi as vorbi 
despre viata Sistemului 2 - 

decurge, in mod normal, in 
ritmul unei plimbari tihnite, 
intrerupta cateodata de episoade 
de jogging si, in rare ocazii, de 
cate un sprint frenetic. Exercitiile 



de tipul Aduna(l) si Aduna(3) 
sunt sprinturi, iar conversatia 
banala este o raita la pas. 

Am constatat ca, atunci cand 
se avanta intr-un sprint mintal, 
oamenii pot sa orbeasca efectiv. 
Autorii Gorilei invizibile facusera 
gorila „invizibila“ tinandu-i pe 
observatori intens preocupati de 
numararea paselor. Noi am 
relatat un exemplu mai putin 
spectaculos de orbire in timpul 
testului Aduna(l). In timp ce 
lucrau, prin fata subiectilor nostri 
se derula rapid o serie de litere 
intermitente, cu expunere de 



scurta durata^. Li s-a spus sa 
acorde prioritate totala rezolvarii 
sarcinii, dar, la sfarsitul 
exercitiului cu cifre, au fost 
intrebati daca litera K aparuse in 
timpul probei. Principala 
descoperire a fost aceea ca 
abilitatea de a sesiza si de a 
raporta litera-tinta s-a modificat 
in decursul celor 10 secunde ale 
exercitiului. Observatorilor nu le- 
a scapat aproape niciodata un K 
daca litera era aratata la 
inceputul sau spre sfarsitul unei 
test de Aduna(l), dar aproape 
jumatate au omis tinta atunci 



cand efortul mintal era de 
maxima intensitate, desi noi 
aveam fotografii cu ochii lor larg 
deschisi, privind chiar in directia 
ei. Esecurile de detectie urmau 
acelasi model de V rasturnat ca si 
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dilatarea pupilei. Asemanarea era 
incurajatoare: pupila era o buna 
masura a stimularii fizice care 
insoteste efortul mintal, iar noi 
puteam sa mergem mai departe 
si sa ne folosim de ea pentru a 
intelege cum lucreaza mintea. 

Foarte asemanator cu 
contorul electric din casa ori din 
apartament, pupilele ofera un 



index al consumului momentan 
de energie mintala—. Analogia 
este una profunda. Consumul 
vostru de electricitate depinde de 
ceea ce alegeti sa faceti, daca sa 
luminati o incapere ori sa prajiti o 
felie de paine. Atunci cand 
aprindeti un bee sau porniti un 
toaster, acestea extrag energia de 
care au nevoie, dar nu mai mult. 
Tot astfel, noi decidem ce sa 
facem, insa detinem un control 
limitat asupra efortului necesar. 
Presupuneti ca vi se arata patru 
cifre, sa spunem 9462, si vi se 
spune ca viata voastra depinde de 



memorarea lor timp de 10 
secunde. Oricat de mult ati dori 
sa traiti, nu puteti consuma 
pentru aceasta sarcina tot atata 
efort pe cat ar trebui sa investiti 
pentru a efectua o transformare 
completa de tip Aduna(3) a 
acelorasi cifre. 

r 

Sistemul 2 si circuitele 
electrice din casele voastre au 
deopotriva o capacitate limitata, 
insa ele reactioneaza diferit 
atunci cand sunt amenintate de 
supraincarcare. 0 siguranta sare 
atunci cand consumul de curent 
devine excesiv, ceea ce face ca 



toate aparatele cuplate la acel 
circuit sa ram ana fara energie. 
Dimpotriva, reactia fata de 
supraincarcarea mintala este 
selectiva si precisa: Sistemul 2 
protejeaza cea mai importanta 
activitate, astfel incat aceasta sa 
primeasca atentia de care are 
nevoie; „capacitatea de rezerva“ 
este alocata secunda de secunda 
altor sarcini. in versiunea noastra 
a experimentului cu gorila, i-am 
instruit pe participant sa dea 
prioritate sarcinii legate de cifre. 
Stim ca au respectat 
instructiunea, deoarece 



momentul ales pentru tinta 
vizuala nu a avut nici un efect 
asupra sarcinii principale. Daca 
litera critica era prezentata intr- 
un moment de cerere ridicata, 
subiectii pur si simplu nu o 
vedeau. Atunci cand sarcina de 
transformare a numerelor era 
mai putin solicitanta, 
performanta de detectie a fost 
mai buna. 

Alocarea sofisticata a atentiei 
a fost slefuita intr-o lunga istorie 
evolutiva. Orientarea si reactia 
rapida fata de cele mai grave 
amenintari sau cele mai 



promitatoare oportunitati au 
sporit sansele de supravietuire, 
iar aceasta capacitate nu se 
restrange, desigur, la oameni. 
Chiar si la oamenii moderni, 
Sistemul 1 preia comanda in 
cazuri de urgenta si da prioritate 
totala actiunilor de autoaparare. 
Imaginati-va ca sunteti la volanul 
unei masini care aluneca brusc 
pe o mare pata de ulei. Veti 
descoperi ca ati reactionat fata de 
pericol inainte sa fi fost pe deplin 
constienti de prezenta lui. 

Eu si Beatty am lucrat 
impreuna numai un an, insa 



colaborarea noastra a avut un 
mare efect asupra carierelor 
noastre ulterioare. In cele din 
urma, el a devenit prim a 
autoritate in materie de 
„pupilometrie cognitiva“, iar eu 
am scris o carte intitulata Atentie 
si efort, care se baza in mare 
parte pe ceea ce aflaseram 
impreuna si pe cercetarile mele 
ulterioare, pe care le-am 
desfasurat la Harvard in anul 
urmator. Am invatat multe 
despre mintea muncitoare - pe 
care acum o concep drept 
Sistemul 2 - din masurarea 



pupilelor intr-o mare varietate de 
sarcini. 

Pe masura ce capatati 
antrenament in rezolvarea unei 
sarcini, cererea ei de energie 
scade. Studii asupra creierului au 
aratat ca modelele de activitate 
asociate unei actiuni se modifica 
pe masura ce abilitatea 
subiectului creste, implicand mai 
putine zone ale creierului 22 . 
Talentul are efecte similare. 
Indivizii foarte inteligenti au 
nevoie de mai putin efort ca sa 
rezolve aceleasi probleme, dupa 
cum arata deopotriva marimea 



pupilei si activitatea cerebrala-. 
0 lege generala a „efortului 
minim“ se aplica in egala masura 
sfortarilor cognitive si celor 
fizice 22 . Legea afirma ca, daca 
exista mai multe cai de atingere a 
aceluiasi scop, oamenii vor 
gravita pana la urma catre cel 
mai putin solicitant curs al 
actiunii. in economia actiunii, 
efortul reprezinta un cost, iar 
dobandirea abilitatii este condusa 
de echilibrul dintre beneficii si 
costuri 22 . Lenea este sadita adanc 
in natura noastra. 

Sarcinile pe care le-am studiat 



au variat considerabil sub 

aspectul efectelor lor asupra 
pupilei. La momentul initial, 

subiectii nostri erau treji, 
constienti si gata sa se implice in 
rezolvarea unei sarcini 

probabil, la un nivel de 
surescitare si disponibilitate 

cognitiva mai inalt decat de 
obicei. Memorarea unei cifre sau 
doua sau invatarea unei asociatii 
intre un cuvant si o cifra (3 = usa) 
au produs efecte sigure de 
excitare momentana peste 
nivelul initial, dar efectele au fost 
minore, de numai 5% fata de 



dilatarea pupilei asociata cu 
Aduna(3). 0 sarcina care solicita 
distinctia intre doua sunete dupa 
inaltimea lor a produs dilatari 
semnificativ mai mari. Cercetari 
recente au aratat ca inhibarea 
tendintei de a citi cuvinte care 
distrag atentia (precum cele din 
figura 2 din capitolul precedent) 
induce, de asemenea, un efort 
moderate Testele de memorie de 
scurta durata cu sase sau sapte 
cifre au cerut mai mult efort. 
Dupa cum puteti experimenta si 
voi, cerinta de a va aminti si de a 
spune cu glas tare numarul 



vostru de telefon sau ziua de 
nastere a sotului/sotiei solicita, de 
asemenea, un scurt, dar 
semnificativ efort, deoarece 
intregul sir trebuie pastrat in 
memorie in timp ce se 
organizeaza un raspuns. 
inmultirea mintala a numerelor 
de doua cifre si testul Aduna(3) se 
apropie de limita a ceea ce pot 
face majoritatea oamenilor. 

Ce anume determina ca 
anumite operatii cognitive sa fie 
mai pretentioase si sa solicite mai 
mult efort decat altele? Ce 
rezultate putem cumpara cu 



moneda atentiei? Ce poate sa faca 
Sistemul 2, care sa fie inaccesibil 
Sistemului 1? Avem acum niste 
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raspunsuri preliminare la aceste 
intrebari. 

Este nevoie de efort pentru a 
pastra simultan in memorie mai 
multe idei care necesita actiuni 
separate sau care trebuie sa fie 
combinate conform unei reguli - 
sa-ti recapitulezi lista de 
cumparaturi in timp ce intri in 
supermarket, sa alegi intre peste 
si vitel la restaurant ori sa 
combini un rezultat surprinzator 
al unei anchete cu informatia ca 



esantionul a fost unul restrans, de 
exemplu. Sistemul 2 este singurul 
care poate sa respecte reguli, sa 
compare obiecte din perspectiva 
mai multor atribute si sa faca 
alegeri deliberate in fata mai 
multor optiuni. Automatul Sistem 
1 nu are aceste capacitati. 
Sistemul 1 sesizeaza relatii simple 
(„toti seamana intre ei“, „fiul e 
mult mai inalt decat tatal“) si 
exceleaza in integrarea 
inform atiei referitoare la un 
lucru, dar nu are de-a face 
simultan cu mai multe subiecte 
diverse, nici nu este adeptul 



utilizarii de inform atii pur 
statistice. Sistemul 1 va sesiza ca 
o persoana descrisa drept „un 
suflet bland si curat, avand 
nevoie de ordine si organizare, si 
pasionat de detalii“ seamana cu 
caricatura unui bibliotecar, insa 
combinarea acestei intuitii cu 
anumite cunostinte despre 
numarul mic de bibliotecari este 
o sarcina pe care o poate 
indeplini numai Sistemul 2 - daca 
Sistemul 2 stie cum sa o faca, 
ceea ce se poate spune despre 
putini oameni. 

0 capacitate esentiala a 



Sistemului 2 este adoptarea unor 
„configuratii de sarcina“: el poate 
programa memoria sa se supuna 
unei instructiuni care trece peste 
reactiile uzuale. Ganditi-va la 
urmatoarea situatie: numarati 
to ate aparitiile literei / de pe 
aceasta pagina. Nu este o sarcina 
pe care sa o mai fi indeplinit 
vreodata pana acum si nu va vine 
firesc sa o faceti, dar Sistemul 2 
poate sa o preia. Veti depune 
efort ca sa va programati pentru 
aceasta proba si sa o rezolvati, 
desi cu siguranta va veti descurca 
tot mai bine prin exercitiu. 



Psihologii vorbesc despre 
„control executiv“ pentru a 
descrie adoptarea si incheierea 
configuratiilor de sarcina, iar 
neurologii au identificat 
principalele zone din creier care 
indeplinesc functia executiva. 
Una dintre aceste zone este 
implicata ori de cate ori trebuie 
rezolvat un conflict. 0 alta este 
aria prefrontala a creierului, o 
zona substantial mai dezvoltata la 
oameni fata de celelalte primate 
si care este implicata in operatii 
pe care le asociem cu 
inteligenta^. 



Acum, presupuneti ca la 
sfarsitul paginii primiti o alta 
instructiune: numarati toate 

virgulele de pe pagina urmatoare. 
Va fi mai greu, pentru ca va 
trebui sa treceti peste recent 
dobandita tendinta de a va 
concentra atentia asupra literei/. 
Una dintre descoperirile 
semnificative din ultimele 
decenii ale psihologilor 
cognitivisti este faptul ca trecerea 
de la o sarcina la alta cere efort, 
mai ales sub presiunea 
timpului^. Nevoia de schimbare 
rapida este unul dintre motivele 



pentru care Aduna(3) si 
inmultirea mintala sunt atat de 
dificile. Ca sa efectuati testul 
Aduna(3), trebuie sa pastrati in 
memoria voastra de lucru mai 
multe cifre deodata, asociind pe 
fiecare dintre ele cu o anumita 
operatie: unele cifre stau la rand, 
asteptand sa fie modificate, una 
este in curs de modificare si 
altele, deja modificate, sunt 
retinute pentru a fi raportate. 
Testele moderne ale memoriei de 
lucru solicita ca individul sa 
treaca rapid de la o sarcina 
solicitanta la alta si inapoi, 



retinand rezultatele unei operatii 
in timp ce o efectueaza pe 
cealalta 22 . Oamenii care se 
descurca bine la aceste teste au 
tendinta sa faca bine si testele de 
inteligenta generala-. Cu to ate 
acestea, capacitatea de control al 
atentiei nu este o simpla masura 
a inteligentei; masurarea 
eficientei in controlul atentiei sta 
la baza unor predictii privind 
performanta controlorilor de 
trafic si a pilotilor din aviatia 
militara israeliana, care trece 
dincolo de rezultatele 
inteligentei 22 . 



Presiunea timpului este un alt 
declansator de efort. in timp ce 
ati rezolvat exercitiul Aduna(3), 
graba v-a fost impusa in parte de 
metronom, in parte de 
incarcatura din memorie. Ca un 
jongler cu mai multe bile in aer, 
nu va puteti permite s-o lasati 
mai incet; viteza cu care 
materialul din memorie se 
destrama forteaza ritmul, 
facandu-va sa improspatati si sa 
repetati informatiile inainte ca 
ele sa se piarda. Orice sarcina 
care solicita sa pastrati in minte 
mai multe idei simultan are 



acelasi caracter precipitat. 
Exceptand cazul in care aveti 
norocul unei memorii de lucru 
incapatoare, puteti fi fortati sa 
munciti inconfortabil de greu. 
Cele mai obositoare forme de 
gandire lenta sunt acelea care va 
cer sa ganditi repede. 

Cu siguranta ati observat, in 
timp ce faceati testul Aduna(3), 
cat de neobisnuit este pentru 
mintea voastra sa munceasca asa 
din greu. Chiar daca va castigati 
painea gandind, putine dintre 
sarcinile mintale pe care le 
indepliniti in decursul unei zile 



de lucru sunt atat de solicitante 
pe cat este Aduna(3) sau chiar 
memorarea unui sir de sase cifre 
pentru a fi reamintite imediat. In 
mod normal, noi evitam 
supraincarcarea mintala 

impartind sarcinile pe care le 
avem in mai multi pasi usori, 
incredintand rezultatele 

intermediare memoriei de lunga 
durata sau hartiei mai curand 
decat unei memorii de lucru usor 
de supraincarcat. Parcurgem 
distante lungi fara graba si ne 
conducem viata mintala conform 
legii efortului minim. 



Despre atentie si efort 

„Nu voi incerca sa rezolv 
asta in timp ce sunt la volan. 
Este o sarcina care dilata 
pupilele. Necesita efort 

mintal!“ 

„Aici opereaza legea 

efortului minim. El va gandi pe 
cat de putin posibil.“ 

„Ea nu a uitat de intalnire. A 
fost total concentrate asupra 
altei chestiuni cand ati fixat 
intalnirea si pur si simplu nu 
te-a auzit.“ 

„Ceea ce mi-a venit rapid in 
minte a fost o intuitie din 



Sistemul 1. Va trebui s-o iau de 
la capat si sa-mi scotocesc 
memoria in mod deliberate 


M 0 mare parte din continutul acestui 
capitol provine din lucrarea mea 
Attention and Effort (1973). Poate fi 
descarcata gratuit de pe website-ul 
meu 

www.princeton.edu/~kahneman/docs/ai 
Tema principals a acelei carti este 
ideea unei capacitati limitate de 
concentrare a atentiei si de depunere 
de efort mintal. Atentia si efortul erau 




considerate resurse generate care pot 
fi utilizate pentru a sustine multe 
sarcini mintale. Ideea de capacitate 
generala este controversata, insa a 
fost largita de alti psihologi si 
neurologi, care au gasit sprijin in 
favoarea ei in cercetarile asupra 
creierului. Vezi Marcel A. Just si 
Patricia A. Carpenter, „A Capacity 
Theory of Comprehension: Individual 
Differences in Working Memory", 
Psychological Review, 99/1992, pp. 122- 
149; Marcel A. Just et al, 
„Neuroindices of Cognitive Workload: 
Neuroimaging, Pupillometric and 



Event-Related Potential Studies of 
Brain Work“, Theoretical Issues in 
Ergonomics Science, 4/2003, pp. 56-88. 
Exista, de asemenea, tot mai multe 
dovezi experimentale ce sustin 
existenta resurselor generale, 
utilizabile in multiple scopuri, ale 
atentiei, cum ar fi Evie Vergauwe et al, 
„Do Mental Processes Share a Domain- 
General Resource?", Psychological 
Science, 21/2010, pp. 384-390. Exista 
probe imagistice ca simpla anticipare 
a unei sarcini de mare efort 
mobilizeaza activitatea in multe 
regiuni ale creierului, comparativ cu o 



sarcina de efort redus, de acelasi tip. 
Carsten N. Boehler et al, „Task-Load- 
Dependent Activation of Dopaminergic 
Midbrain Areas in the Absence of 
Reward“, Journal of Neuroscience 
31/2011, pp. 4955-4961. 

— Eckard H. Hess, attitude and Pupil 
Size“, Scientific American, 212/1965, pp. 
46-54. 

— Cuvantul „subiect“ [care, in limba 
engleza, are si sensul de „supus“ - n.t.] 
le aduce aminte unora de subjugare si 
sclavie, iar Asociatia Psihologilor 
Americani ne impune sa folosim 
termenul mai democratic de 



participant. Din pacate, denumirea 
politic corecta este o imbucatura plina, 
care ocupa spatiu de memorie si 
incetineste gandirea. Ma voi stradui pe 
cat pot sa folosesc participant ori de 
cate ori este posibil, dar voi reveni la 
subiect atunci cand este necesar. 

— Daniel Kahneman et al, „Pupillary, 
Heart Rate, and Skin Resistance 
Changes During a Mental Task“, 
Journal of Experimental Psychology, 
79/1969, pp. 164-167. 
m Daniel Kahneman, Jackson Beatty si 
Irwin Pollack, „Perceptual Deficit 
During a Mental Task“, Science, 



15/1967, pp. 218-219. Am utilizat o 
oglinda, montata la jumatatea 
distantei, astfel incat observatorii sa 
vada literele chiar in fata lor in timp ce 
priveau spre camera foto. intr-o 
conditie de control, participants 
priveau literele printr-o fanta ingusta, 
pentru a preveni orice efect al 
modificarii marimii pupilei asupra 
acuitatn lor vizuale. Rezultatele 
privind detectarea lor au aratat 
modelul acelui V rasturnat care se 
observa la alti subiecti. 

— incercarea de a rezolva mai multe 
sarcini in acelasi timp se poate lovi de 



mai multe tipuri de dificultati. De 
exemplu, este fizic imposibil sa spui 
doua lucruri diferite in exact acelasi 
timp si poate fi mai usor sa combini un 
test auditiv si unul vizual decat sa 
combini doua sarcini auditive sau 
doua vizuale. Teorii psibologice de 
marca au incercat sa atribuie orice 
interferenta reciproca intre sarcini 
competitiei dintre mecanisme 
separate. Vezi Alan D. Baddeley, 
Working Memory, New York, Oxford 
University Press, 1986. Prin exercitiu, 
capacitatea oamenilor de a indeplini 
simultan mai multe sarcini diferite se 



poate imbunatati. Cu toate acestea, 
larga varietate de sarcini foarte 
diferite care interfereaza una cu 
cealalta sustine existenta unei resurse 
generale de atentie sau de efort, care 
este necesara in multe sarcini. 

— Michael E. Smith, Linda K. McEvoy si 
Alan Gevins, „Neurophysiological 
Indices of Strategy Development and 
Skill Acquisition", Cognitive Brain 
Research, 7/1999, pp. 389-404. Alan 
Gevins et al, „High-Resolution EEG 
Mapping of Cortical Activation Related 
to Working Memory: Effects of Task 
Difficulty, Type of Processing and 



Practice", Cerebral Cortex, 7/1997, pp. 
374-385. 

De exemplu, Sylvia K. Ahern si 
Jackson Beatty au aratat ca indivizii 
care au obtinut scoruri mai mari la 
SAT au demonstrat dilatari pupilare 
mai mici decat cei cu scoruri joase in 
rezolvarea aceleiasi sarcini. 
„Physiological Signs of Information 
Processing Vary with Intelligence", 
Science, 205/1979, pp. 1289-1292. 

— Wouter Kool et al, „Decision Making 
and the Avoidance of Cognitive 
Demand", Journal of Experimental 
Psychology-General, 139/2010, pp. 665- 



682. Joseph T. McGuire si Matthew M. 
Botvinick, „The Impact of Anticipated 
Demand on Attention and Behavioral 
Choice“, in Effortless Attention, ed. 
Brian Bruya, Cambridge, MA, Bradford 
Books, 2010, pp. 103-120. 

— Neurologii au identificat o zona a 
creierului care evalueaza valoarea de 
ansamblu a unei actiuni efectuate. 
Efortul care a fost investit conteaza 
drept cost in acest calcul neural. 
Joseph T. McGuire si Matthew M. 
Botvinick, „Prefrontal Cortex, 
Cognitive Control, and the Registration 
of Decision Costs“, PNAS, 107/2010, pp. 



792-726. 

— Bruno Laeng et al, „Pupillary Stroop 
Effects", Cognitive Processing, 12/2011, 
pp. 13-21. 

— Michael I. Posner si Mary K. Rothbart, 

„Research on Attention Networks as a 
Model for the Integration of 

Psychological Science", Annual Review 
of Psychology, 58/2007, pp. 1-23. John 
Duncan et al, „A Neural Basis for 
General Intelligence", Trends in 

Cognitive Sciences, 7/2003, pp. 547-552. 

Stephen Monsell, „Task Switching", 
Trends in Cognitive Sciences, 7/2003, pp. 
134-140. 
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Controlorul lenes 
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Am petrecut, in fiecare an, cateva luni 
la Berkeley si una dintre cele mai mari 
placeri pe care le-am gustat acolo a fost 
o plimbare zilnica de 6,5 kilometri, pe o 
poteca marcata printre dealuri, cu o 
splendida panorama a golfului San 
Francisco. De obicei, imi masor timpul 
si am invatat multe despre efort din 
acest motiv. Am gasit o viteza, cam 17 
minute pentru 1,5 kilometri, a carei 
experienta mi se pare o plimbare lejera. 



Cu siguranta depun efort fizic si ard mai 
multe calorii decat daca as fi zacut intr- 
un fotoliu, dar nu am nici o senzatie de 
sfortare, de conflict si nici o nevoie sa 
trag de mine. Sunt, totodata, capabil sa 
gandesc si sa lucrez in timp ce merg in 
acel ritm. intr-adevar, presupun ca 
usoara stimulare fizica a plimbarii se 
poate converti intr-o mai mare vigilenta 
mintala. 

Sistemul 2 are, de asemenea, 
o viteza naturala. Chiar si atunci 
cand mintea voastra nu face 
nimic in mod special, cheltuiti 
ceva energie mintala cu 
gandurile care va tree la 



intamplare prin minte sau 
urmarind ceea ce se petrece in 
jur, dar o faceti cu putine sfortari. 
Exceptand cazul in care sunteti 
intr-o situatie ce va face sa fiti 
neobisnuit de ingrijorati sau 
preocupati de voi insiva, 
monitorizarea a ceea ce se 
intampla in jur sau in capetele 
voastre solicita putin efort. Luati 
multe decizii minore in timp ce 
conduceti masina, asimilati ceva 
informatii citind ziarul si faceti 
schimb de amabilitati banale cu 
sotul/sotia sau cu un coleg, toate 
cu putin efort si fara sfortare. 



Exact ca o plimbare. 

In mod normal, este usor si 
chiar placut sa te plimbi si sa 
gandesti in acelasi timp, insa duse 
la extrem, aceste activitati 
concureaza pentru resursele 
limitate ale Sistemului 2. Puteti 
confirma aceasta afirmatie printr- 
un experiment simplu. in timp ce 
va plimbati relaxat cu un prieten, 
rugati-1 sa calculeze mintal 23 x 
78 si sa o faca imediat. in mod 
aproape sigur se va opri din 
drum. Potrivit experientei mele, 
pot sa gandesc in timp ce ma 
plimb, dar nu ma pot angaja intr- 



o activitate mintala care impune 
o mare incarcatura in memoria 
mea de scurta durata. Daca 
trebuie sa articulez un argument 
complicat, fiind presat de timp, 
m-as opri mai degraba locului si 
as prefera sa stau jos decat in 
picioare. Desigur, nu orice 
gandire lenta solicita acea forma 
de concentrare intensa si de 
calcul trudnic - eu am avut cele 
mai bune idei din viata mea in 
timpul unor plimbari tihnite 
impreuna cu Amos. 

Atunci cand accelerez, 
depasind viteza mea de 



hoinareala, experienta plimbarii 
se schimba total, deoarece 
tranzitia la un mers mai rapid 
aduce cu sine o profunda 
deteriorare a capacitatii mele de a 
gandi coerent. in timp ce grabesc 
pasul, atentia imi este atrasa cu 
tot mai mare frecventa de 
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experienta mersului si de 
mentinerea deliberata a ritmului 
mai alert. in consecinta, 
capacitatea mea de a conduce un 
sir de idei spre o concluzie este 
slabita. La cea mai mare viteza pe 
care o pot mentine pe dealuri, 
cam 14 minute pentru 1,5 



kilometri, nici macar nu incerc sa 
ma gandesc la nimic altceva. Pe 
langa efortul fizic de a-mi deplasa 
corpul cat mai repede pe carare, 
este necesar un efort mintal de 
autocontrol, ca sa rezist 
impulsului de a merge mai incet. 
Aparent, autocontrolul si 
gandirea deliberate se bazeaza pe 
acelasi buget limitat de efort. 

Cel mai adesea, pentru cei 
mai multi dintre noi, 
desfasurarea unui sir coerent de 
idei si efectuarea ocazionala a 
unui proces de gandire solicitanta 
de efort necesita, de asemenea, 



autocontrol. Desi nu am realizat o 
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cercetare sistematica, presupun 
ca schimbarea frecventa de 
sarcini si munca mintala 
accelerate nu sunt intrinsec surse 
de placere si ca oamenii le evita 
atunci cand este posibil. Asa 
ajunge legea efortului minim sa 
fie o lege. Chiar si fara presiunea 
timpului, desfasurarea unui sir de 
ganduri coerente necesita 
discipline. Cineva care ar urmari 
de cate ori imi verific e-mailul 
sau ma uit prin frigider intr-o ora, 
timp in care scriu, ar putea sa 
deduca, in mod rezonabil, o 



dorinta de evadare si sa ajunga la 
concluzia ca perseverenta de a- 
mi duce treaba mai departe 
solicita mai mult autocontrol 
decat pot eu sa mobilizez cu 
usurinta. 
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Din fericire, activitatea 
cognitiva nu este intotdeauna 
dezagreabila si, cateodata, 
oamenii consuma un efort 
considerabil timp indelungat, fara 
o sfortare de vointa. Psihologul 
Mihaly Csikszentmihalyi a facut 
mai mult decat oricine altcineva 
pentru studiul acestei stari de 
participare lipsita de efort, iar 



numele pe care 1-a propus pentru 
ea, flow - stare de flux sau 
fluiditate a intrat in limbaj. 
Oamenii care au experienta 
fluiditatii o descriu ca pe „o stare 
de concentrare fara efort, atat de 
profunda incat pierd simtul 
timpului, uita de sine si de 
problemele lor“, iar descrierile 
bucuriei simtite de ei in acea 
stare sunt atat de convingatoare, 
incat Csikszentmihalyi a numit-o 
„experienta optima"-. Multe 
activitati pot sa induca o stare de 
flux, de la pictura la cursele de 
motodelete - iar pentru unii 



fericiti autori pe care ii cunosc, 
chiar scrierea unei carti este 
adeseori o experienta optima. 
Fluxul separa net cele doua 
forme de efort: concentrarea 
asupra unei sarcini si controlul 
deliberat al atentiei. Mersul pe 
motocicleta cu 240 de kilometri 
pe ora sau o partida intr-o 
competitie de sah cer, fara 
indoiala, un mare efort. Cu toate 
acestea, intr-o stare de flux, 
mentinerea atentiei concentrate 
asupra acestor activitati 
captivante nu solicita nici un 
autocontrol, ceea ce elibereaza 



resurse pentru a fi directionate 
catre sarcina in curs de 
indeplinire. 

Ocupatul si epuizatul 
Sistem 2 

Acum e bine stabilit ca 
autocontrolul si efortul cognitiv 
sunt deopotriva forme de 
activitate mintala. Mai multe 
studii psihologice au aratat ca 
oamenii care sunt simultan 
provocati de o sarcina cognitiva 
solicitanta si de o tentatie 
cedeaza, cel mai probabil, ispitei. 
Imaginati-va ca vi se cere sa 



memorati un sir de sapte cifre 
timp de un minut sau doua. Vi se 
spune ca memorarea cifrelor este 
prima voastra prioritate. in timp 
ce va concentrati atentia asupra 
cifrelor, vi se ofera sa alegeti intre 
doua deserturi: o pacatoasa 
prajitura cu ciocolata si o 
virtuoasa salata de fructe. Probele 
sugereaza ca e mai probabil sa 
alegeti ispititoarea prajitura cu 
ciocolata atunci cand mintea va 
este incarcata cu cifre. Avand o 
inclinatie catre dulciuri, Sistemul 
1 exercita o mai mare influenta 
asupra comportamentului atunci 



cand Sistemul 2 este ocupal 41 . 

Este, de asemenea, mai 
probabil ca oamenii ocupati 
cognitiv sa faca alegeri egoiste, sa 
utilizeze un limbaj sexist si sa 
emita judecati superficiale in 
situatii sociale^. Memorarea si 
repetarea cifrelor slabesc 
controlul Sistemului 2 asupra 
comportamentului, dar 

incarcatura cognitiva nu este, 
desigur, singura cauza a unui 
auto control slabit. Cateva pahare 
de bautura au acelasi efect ca si o 
noapte nedormita. Autocontrolul 
indivizilor matinali este 



deteriorat noaptea; se intampla 
invers in cazul celor noctambuli. 
Prea multa grija fata de cat mai 
buna indeplinire a sarcinii 
compromite uneori performanta, 
incarcand memoria de scurta 
durata cu ganduri anxioase fara 
rost^ 2 . Concluzia este limpede: 
autocontrolul solicita atentie si 
efort. Un alt mod de a spune acest 
lucru este acela ca exercitarea 
controlului asupra gandurilor si 
comportamentelor este una 
dintre sarcinile pe care le 
indeplineste Sistemul 2. 

0 serie de experimente 



surprinzatoare, efectuate de catre 
psihologul Roy Baumeister si 
colegii sai, au aratat concludent 
ca toate variantele de efort 
voluntar - cognitiv, emotional 
sau fizic - se alimenteaza, cel 
putin partial, dintr-un rezervor 
comun de energie mintala. 
Experimentele lor implica sarcini 
mai degraba succesive decat 
simultane. 

Grupul lui Baumeister a 
constatat in repetate randuri ca 
un efort de vointa sau de 
autocontrol este obositor; daca a 
trebuit sa va sfortati sa faceti 



ceva, sunteti mai putin dornici 
sau capabili de autocontrol atunci 
cand se iveste urmatoarea 
provocare. Fenomenul a fost 
denumit egoepuizare M . intr-o 
demonstrate tipica, participants 
instruiti sa-si reprime reactia 
emotionala starnita de un film cu 
mare incarcatura afectiva vor 
obtine rezultate slabe la un test 
de rezistenta fizica - anume, cat 
timp pot sa traga de un 
dinamometru in pofida 
disconfortului tot mai intens. 
Efortul emotional din prima faza 
a experimentului reduce 



capacitatea de a infrunta durerea 
contractiei musculare prelungite 
si, in consecinta, oamenii al caror 
Eu este epuizat vor ceda mai 
repede impulsului de a se da 
batuti. intr-un alt experiment, 
oamenii sunt mai intai epuizati 
indeplinind o sarcina in care 
mananca alimente sanatoase, 
precum ridichi si telina, in timp 
ce rezista tentatiei de a se rasfata 
cu ciocolata si dulciuri satioase. 
Ulterior, acesti oameni se vor lasa 
pagubasi mai devreme decat este 
normal atunci cand se confrunta 
cu o sarcina cognitiva dificila. 



Lista situatiilor si sarcinilor 
cunoscute in prezent ca fiind de 
natura sa epuizeze autocontrolul 
este lunga si variata. Toate 
implica un conflict si nevoia de a 
suprima o tendinta naturala. 
Printre acestea se numara: 

a evita sa te gandesti la ursii 
albi 

a-ti inhiba reactia afectiva 
fata de un film emotionant 
a face o serie de alegeri care 
implica un conflict 

a incerca sa-i impresionezi 
pe ceilalti 

a raspunde amabil fata de 
comportamentul urat al unui 



partener 

a interactiona cu o 
persoana de alta rasa (pentru 
indivizii cu prejudecati) 

Lista indicatorilor de epuizare 
este, de asemenea, foarte diversa: 

abaterea cuiva de la dieta 
obisnuita 

cheltuieli exagerate la 

cumparaturi impulsive 

reactia agresiva la 

provocari 

abandonarea mai rapida a 
unei sarcini de strangere in 
pumn a unui obiect 

rezultate slabe la teste 
cognitive si decizionale 



Probele sunt convingatoare: 
activitatile care impun mari 
solicitari Sistemului 2 necesita 
autocontrol, iar exercitarea 
autocontrolului este epuizanta si 
neplacuta. Spre deosebire de 
incarcarea cognitiva, 

egoepuizarea este, cel putin 
partial, o pierdere de motivatie. 
Dupa exercitarea autocontrolului 
in rezolvarea unui test, nu simtiti 
ca faceti un efort rezolvand altul, 
desi s-ar putea sa simtiti astfel 
daca sunteti realmente constransi 
sa o faceti^. in mai multe 
experimente, oamenii au fost 



capabili sa reziste efectelor 
epuizarii atunci cand li s-au oferit 
stimulente puternice sa o faca.— 
Dimpotriva, sporirea efortului nu 
este optionala atunci cand trebuie 
sa pastrezi sase cifre in memoria 
de scurta durata in timp ce 
rezolvi un exercitiu. 

Egoepuizarea nu este aceeasi 
stare mintala ca si ocupatia 
cognitiva. 

Cea mai surprinzatoare 
descoperire facuta de grupul lui 
Baumeister arata, dupa cum se 
exprima el, ca ideea de energie 
mintala este mai mult decat o 



simpla metafora^ 7 . Sistemul 
nervos consuma mai multa 
glucoza decat cele mai multe 
parti ale organismului, iar 
activitatea mintala care solicita 
efort se arata a fi deosebit de 
costisitoare in moneda glucozei. 
Cand sunteti activ implicati intr- 
un proces cognitiv dificil sau 
angajati intr-o sarcina care 
solicita autocontrol, nivelul de 
glucoza din sange scade. Efectul 
este analog in cazul unui 
alergator care, in timpul unui 
sprint, consuma rezerva de 
glucoza inmagazinata in muschi. 



Implicatia indrazneata a acestei 
idei este aceea ca efectele de 
egoepuizare ar putea fi anulate 
prin consum de glucoza, iar 
Baumeister si colegii sai au 
confirmat aceasta ipoteza prin 
mai multe experimented. 

Voluntarii dintr-unul din 
studiile lor au vizionat un scurt 
film mut in care o femeie dadea 
un interviu si li s-a cerut sa 

r 

interpreteze limbajul ei corporal, 
in timp ce rezolvau tema, o serie 
de cuvinte traversau ecranul intr- 
o succesiune lenta. Participantilor 
li s-a cerut explicit sa ignore 



cuvintele, iar daca descopereau 
ca atentia le era atrasa in alta 
parte, au fost instruiti sa se 
concentreze din nou asupra 
comportamentului femeii. Se stia 
ca acest act de autocontrol este o 
cauza de egoepuizare. Toti 
voluntarii au baut niste limonada 
inainte de a rezolva un nou 
exercitiu. Pentru jumatate dintre 
participant!, limonada a fost 
indulcita cu glucoza, pentru 
ceilalti, cu Splenda. Apoi, toti 
participants au primit o tema, in 
care trebuiau sa invinga o reactie 
intuitiva pentru a da raspunsul 



corect. Erorile intuitive sunt, 
firesc, mult mai frecvente printre 
oamenii al caror Eu este epuizat, 
si bautorii de Splenda au 
demonstrat asteptatul efect de 
epuizare. Pe de alta parte, 
bautorii de glucoza nu au fost 
epuizati. Restabilirea nivelului de 
zahar disponibil din creier a 
im pie die at inrautatirea 

performantei. Va mai trece inca 
mult timp si va fi nevoie de multe 
cercetari ulterioare pentru a 
stabili daca sarcina care cauzeaza 
epuizarea glucozei provoaca, 
totodata, si surescitarea 



momentana reflectata prin 
dilatarea pupilelor si accelerarea 
pulsului. 

0 uimitoare exemplificare a 
efectelor egoepuizarii asupra 
judecatii a fost recent relatata in 
re vista Proceedings of the 
National Academy of Science. 
Nestiutorii participant la studiu 
au fost opt judecatori din Israel, 
investiti sa dea verdicte de 
eliberare conditional. Ei isi 
petrec zile in sir analizand 
cererile detinutilor. Cazurile sunt 
prezentate in ordine aleatorie, iar 
judecatorii le cerceteaza rapid, 



consumand in medie sase minute 
pentru fie care. (Decizia tipica este 
respingerea eliberarii 

conditionate; numai 35% dintre 
cereri sunt aprobate. Se 
inregistreaza timpul exact pentru 
fiecare decizie, precum si orele 
exacte cand judecatorii iau cele 
trei pauze de masa - dimineata, la 
pranz si dupa-amiaza.) Autorii 
studiului au reprezentat grade 
proportia cererilor aprobate in 
raport cu timpul scurs de la 
ultima pauza de masa. Proportia 
urea dupa fiecare masa, cand 65% 
din cereri sunt aprobate. in 



ultimele doua ore care preceda 
urmatoarea masa a judecatorilor, 
rata aprobarilor scade constant, 
tinzand spre zero chiar inainte de 
masa. Dupa cum va puteti 
astepta, acesta este un rezultat 
neplacut, si autorii au verificat 
multe explicatii alternative. Cea 
mai buna interpretare a datelor 
aduce vesti rele: judecatorii 
obositi si flamanzi tind sa recurga 
la cea mai facila decizie standard, 
aceea de respingere a cererilor de 
eliberare conditionata. Probabil 
ca atat oboseala, cat si foamea 
joaca un rol^. 



Lenesul Sistem 2 
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Una dintre functiile principale 
ale Sistemului 2 este sa 
monitorizeze si sa controleze 
ganduri si actiuni „sugerate“ de 
Sistemul 1, ingaduind unora sa se 
exprime direct in comportament, 
in vreme ce altele sunt suprimate 
sau modificate. 

De exemplu, iata o problema 
simpla. Nu incercati sa o 
rezolvati, ci ascultati-va intuitia: 

O bata si o minge [de 
baseball] costa 1,10 dolari. 

Bata costa cu un dolar mai 
mult decat mingea. 



Cat costa mingea? 

Un numar va vine in minte. 
Fireste, rezultatul este 10 centi. 
Semnul distinctiv al acestei 
probleme usoare este faptul ca 
evoca un raspuns intuitiv, 
plauzibil si gresit. Faceti calculul 
si veti vedea. Daca mingea costa 
10 centi, atunci costul total va fi 
1,20 dolari (10 centi pentru minge 
si 1,10 dolari pentru bata), nu 1,10 
dolari. Raspunsul corect este 5 
centi. Putem sa presupunem cu 
destula siguranta ca raspunsul 
intuitiv a venit, de asemenea, si 
in mintea celor care au sfarsit 



prin a da raspunsul corect - cei 
care au reusit cumva sa reziste 
intuitiei. 

Am lucrat impreuna cu Shane 
Frederick la o teorie a judecatii 
bazate pe doua sisteme, iar el a 
utilizat ghicitoarea cu bata si 
mingea in studiul unei probleme 
centrale: cat de strans 

monitorizeaza Sistemul 2 
sugestiile Sistemului 1? 
Rationamentul sau a fost ca stim 
un fapt semnificativ despre 
oricine spune ca mingea costa 10 
centi: anume ca acea persoana 
nu a verificat in mod activ daca 



raspunsul este corect, iar 
Sistemul 2 a aprobat un raspuns 
intuitiv pe care 1-ar fi putut 
respinge cu o mica investitie de 
efort. Mai departe, stim, de 
asemenea, ca oamenii care dau 
un raspuns intuitiv au omis un 
indiciu social evident; ei ar fi 
trebuit sa se mire de ce ar include 
cineva intr-un chestionar o 
ghicitoare cu un raspuns atat de 
evident. Lipsa verificarii este 
remarcabila deoarece costul 
operatiei este atat de scazut: 
cateva secunde de activitate 
mintala (problema este de 



dificultate moderata), cu muschii 
usor incordati si pupilele putin 
dilatate, ar putea sa evite o eroare 
jenanta. Oamenii care spun 10 
centi se dovedesc a fi adepti 
inflacarati ai legii efortului 
minim. Cei care evita acel 
raspuns par sa aiba niste minti 
mai active. 

Mii de studenti au raspuns la 
ghicitoarea cu bata si mingea, iar 
rezultatele sunt socante. Peste 
50% dintre studentii de la 
Harvard, MIT si Princeton au dat 
raspunsul intuitiv si incorect 20 . La 
universitati mai putin 



exclusiviste, rata demonstrabila a 
esecului de efectuare a verificarii 
a depasit 80%. Problema cu bata 
si mingea este prima noastra 
intalnire cu o observatie ce va fi o 
tema recurenta a acestei carti: 
multi oameni au o incredere 
excesiva in ei insisi, fund inclinati 
sa se bizuie prea mult pe intuitiile 
lor. Aparent, efortul cognitiv le 
este cel putin usor neplacut si il 
evita pe cat de mult posibil. 

Acum va voi arata un 
rationament logic - doua premise 
si o concluzie. Incercati sa 
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determinate cat puteti de repede, 



daca rationamentul este logic 
valid. Urmeaza concluzia din 
premise? 

Toti trandafirii sunt flori. 

Unele flori se ofilesc repede. 

Deci unii trandafiri se ofilesc 
repede. 

0 mare majoritate de studenti 
de colegiu sustin ca acest silogism 
este valid. De fapt, rationamentul 
este incorect, deoarece este 
posibil sa nu existe nici un 
trandafir printre acele flori care 
se ofilesc repede. La fel ca si in 
cazul problem ei cu bata si 
mingea, un raspuns plauzibil vine 



in minte imediat. Respingerea lui 
solicita o munca grea - ideea 
insistenta ca „e adevarat, e 
adevarat!" face sa fie dificila 
verificarea logica si marea 
majoritate a oamenilor nu-si bat 
capul sa gandeasca problema in 
profunzime 51 . 

Acest experiment are 
implicatii descurajante pentru 
rationamentele din viata de to ate 
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zilele. El sugereaza ca, atunci 
cand oamenii cred ca o concluzie 
este adevarata, e foarte probabil, 
de asemenea, ca ei sa dea crezare 
argumentelor care aparent o 



sustin, chiar daca aceste 
argumente nu sunt solide. Daca 
se amesteca Sistemul 1, atunci 
concluzia vine prima iar 
argumentele abia pe urma. 

Acum ganditi-va la 
urmatoarea intrebare si 
raspundeti rapid, inainte de a citi 
mai departe: 

Cate crime au loc in statul 

Michigan intr-un an? 

Intrebarea, care a fost, de 
asemenea, nascocita de catre 
Shane Frederick, este si ea o 
provocare pentru Sistemul 2. 
„Siretlicul“ este daca 



respondentul isi va aminti ca 
Detroit, o metropola cu o rata 
inalta a criminalitatii, se afla in 
Michigan. Studentii de colegiu din 
Statele Unite cunosc acest fapt si 
vor identifica in mod corect 
Detroit ca fiind cel mai mare oras 
din Michigan, insa cunoasterea 
unui fapt nu este de tipul totul- 
sau-nimic. Faptele pe care le 
cunoastem nu ne vin totdeauna 
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in minte atunci cand avem 
nevoie de ele. Oamenii care isi 
aduc aminte ca Detroit se afla in 
Michigan fac estimari mai inalte 
ale ratei criminalitatii din stat 



decat oamenii care nu-si 
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amintesc, dar cei mai multi dintre 
respondents lui Frederick nu se 
gandesc la oras atunci cand sunt 
intrebati despre stat. Intr-adevar, 
estimarea medie pe care o fac 
o amend intrebati despre 
Michigan este mai joasa decat 
estimarea unui grup similar de 
oameni care au fost intrebati in 
legatura cu rata criminalitatii din 
Detroit. 

Vina de a nu se fi gandit la 
Detroit revine deopotriva 
Sistemului 1 si Sistemului 2. Daca 
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metropola vine in minte atunci 



cand este mentionat statul 
depinde partial de functia 
automata a memoriei. Oamenii 
sunt diferiti sub acest aspect. 
Reprezentarea statului Michigan 
este foarte detaliata in mintile 
unor oameni: e mai probabil ca 
rezidentii statului sa retina mai 
multe fapte legate de el decat 
oamenii care traiesc in alta parte; 
impatimitii geografiei vor retine 
mai multe decat altii, specializati 
in statistica jocului de baseball; e 
mai probabil ca indivizii mai 
inteligenti sa aiba, comparativ cu 
restul, reprezentari bogate despre 



majoritatea lucrurilor. Inteligenta 
nu este numai capacitatea de a 
gandi; este totodata capacitatea 
de a gasi in memorie materialul 
relevant si de a-i aloca atentia 
necesara. Functia memoriei este 
un atribut al Sistemului 1. Cu 
toate acestea, oricine are 
optiunea de a incetini pentru a 
efectua o inspectare activa a 
memoriei in cautarea tuturor 
faptelor relevante posibile - exact 
asa cum puteau sa procedeze mai 
incet ca sa verifice raspunsul 
intuitiv in problem a cu bata si 
mingea. Amploarea verificarii si 



inspectarii deliberate este o 
caracteristica a Sistemului 2, care 
variaza printre indivizi. 

Problema cu bata si mingea, 
silogismul florilor si problema 
Michigan/Detroit au ceva in 
comun. Cel putin intr-o oarecare 
masura, esecul in rezolvarea 
acestor miniteste se arata a fi o 
chestiune de insuficienta 
motivatie, de a nu te stradui cat 
trebuie. Oricine care poate fi 
admis la o universitate buna este, 
cu siguranta, capabil sa 
gandeasca pana la capat primele 
doua probleme si sa reflecteze 



asupra statului Michigan suficient 
de mult pentru a-si aminti de 
metropola statului si de problema 
criminalitatii sale. Acesti studenti 
pot sa rezolve probleme mult mai 
dificile atunci cand nu sunt 
tentati sa accepte un superficial 
raspuns plauzibil, care vine in 
minte lejer. Usurinta cu care se 
multumesc sa inceteze a mai 
gandi este destul de tulburatoare. 
„Lenes“ este o judecata aspra a 
modului de autosupraveghere al 
acestor tineri si a Sistemului lor 2, 
insa nu pare sa fie nedreapta. 
Aceia care se feresc de pacatul 



comoditatii intelectuale ar putea 
fi numiti „angajati“. Ei sunt mai 
vigilenti, mai activi din punct de 
vedere intelectual, mai putin 
dornici sa fie multumiti cu 
atragatoare raspunsuri 

superficiale, mai sceptici fata de 
intuitiile lor. Psihologul Keith 
Stanovich ar spune ca sunt mai 
ratio nali 22 . 

Inteligenta, control, 
rationalitate 

r 

Cercetatorii au aplicat diverse 
metode de investigate a 
conexiunii dintre gandire si 



auto control. Unii si-au pus 
problema corelatiei: daca 

oamenii ar fi ierarhizati in functie 
de auto control si de aptitudinile 
cognitive, ar ocupa indivizii 
pozitii similare in cele doua 
ierarhii? 

Intr-unul dintre cele mai 
celebre experimente din istoria 
psihologiei, Walter Mischel si 
studentii lui au confruntat niste 
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copii de patru ani cu o dilema 
cruder Au fost pusi sa aleaga 
intre o mica recompense (o 
prajitura), pe care o puteau 
obtine oricand, si o recompense 



mai mare (doua prajituri), pentru 
care trebuiau sa astepte 15 
minute in conditii dificile. Urmau 
sa ramana singuri intr-o incapere, 
avand in fata o masa pe care se 
aflau doua obiecte: o singura 
prajitura si un clopotel, pe care 
copilul il putea suna oricand, 
pentru a-1 chema pe 
experimentator si a primi 
prajitura. lata cum a fost descris 
experimentul: „in camera nu se 
gaseau jucarii, carti, poze sau 
orice fel de alte obiecte care sa 
distraga atentia. 

Experimentatorul iesea din 



camera si nu se mai intorcea 

r 

pana cand nu trecusera cele 15 
minute sau pana cand copilul 
suna clopotelul, manca rasplata, 
se ridica de pe scaun sau 
manifesta orice forma de 
tulburare“^. 

Copiii erau supravegheati 
printr-o oglinda cu vedere 
unidirectionala, iar filmul care 
prezinta comportamentul lor in 
timpul perioadei de asteptare 
starneste intotdeauna hohotele 
de ras ale spectatorilor. Cam 
jumatate dintre copii au reusit 
performanta de-a astepta 15 



minute, mai ales indreptandu-si 
atentia cat mai departe de 
recompensa tentanta. Peste zece 
sau cincisprezece ani, o prapastie 
s-a surpat intre cei care au 
rezistat ispitei si cei care nu au 
facut-o. Rezistentii au avut 
scoruri mai mari de control 
executiv in rezolvarea sarcinilor 
cognitive si, indeosebi, 
capacitatea de a-si realoca eficient 
atentia. Ca tineri adulti, era mai 
putin probabil ca ei sa consume 
droguri. A aparut o diferenta 
semnificativa in ceea ce priveste 
aptitudinile cognitive: copiii care 



au dovedit mai mult autocontrol 
la patru ani au obtinut scoruri 
substantial mai mari la testele de 
inteligenta^. 

0 echipa de cercetatori de la 
Universitatea din Oregon a 
studiat legatura dintre controlul 
cognitiv si inteligenta pe mai 
multe cai, incercand chiar sa 
ridice nivelul de inteligenta prin 
imbunatatirea controlului 
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atentiei. In cinci sedinte de cate 
40 de minute fiecare, ei au pus 
copii cu varste intre patru si sase 
ani sa joace pe calculator niste 
jocuri special concepute pentru a 



solicita atentie si control, intr- 
unul dintre exercitii, copiii au 
folosit un joystick ca sa 
urmareasca o pisica animata si sa 
o mute intr-o zona acoperita cu 
iarba, evitand totodata o zona 
plina de noroi. Suprafetele cu 
iarba se restrangeau progresiv, 
iar cele noroioase se largeau, 
solicitand un control din ce in ce 
mai precis. Cei care au dat testele 
au constatat ca exersarea atentiei 
nu a imbunatatit numai controlul 
executiv; scorurile obtinute la 
testele nonverbale de inteligenta 
s-au imbunatatit la randul lor, iar 



imbunatatirea s-a mentinut timp 
de mai multe luni^. Alte 
cercetari, efectuate de catre 
acelasi grup, au identificat gene 
specifice care sunt implicate in 
controlul atentiei, au aratat ca 
tehnicile parentale afecteaza, de 
asemenea, aceasta capacitate si 
au demonstrat o stransa legatura 
intre capacitatea copiilor de a-si 
controla atentia si capacitatea lor 
de a-si controla emotiile. 

Shane Frederick a elaborat un 
test de reflectie cognitiva, alcatuit 
din problema cu bata si mingea si 
inca doua intrebari, alese 



deoarece si ele invita la un 
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raspuns intuitiv, deopotriva 
convingator si gresit (intrebarile 
sunt prezentate in capitolul 5). El 
a continuat sa studieze 
caracteristicile studentilor cu 
scoruri mici la acest test - oameni 
a caror functie de supervizare 
exercitata de Sistemul 2 este 
slaba - si a constatat ca ei sunt 
predispusi sa raspunda la 
intrebari cu prim a idee care le 
trece prin minte si nu doresc sa 
investeasca efortul necesar 
pentru a-si verifica intuitiile. 
Indivizii care isi urmeaza necritic 
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intuitiile in rezolvarea 
problemelor sunt, de asemenea, 
predispusi sa accepte alte sugestii 
din partea Sistemului 1. In 
particular, sunt impulsivi, 
nerabdatori si dornici sa obtina o 
satisfactie imediata. De exemplu, 
63% dintre respondents intuitivi 
spun ca ar prefera sa obtina 3 400 
de dolari luna aceasta mai 
degraba decat 3 800 de dolari 
luna urmatoare. Numai 37% 
dintre aceia care raspund corect 
la toate cele trei ghicitori au 
aceeasi preferinta mioapa pentru 
o suma mai mica, incasata 



imediat. intrebati cat ar plati 
pentru a le fi livrata noaptea o 
carte pe care au comandat-o, cei 
cu scoruri mici la testul de 
reflectie cognitiva sunt dispusi sa 
plateasca dublu fata de cei cu 
scoruri mari. Descoperirile lui 
Frederick sugereaza ca 
personajele psihodramei noastre 
au „personalitati“ diferite. 
Sistemul 1 este impulsiv si 
intuitiv; Sistemul 2 este capabil 
de gandire rationale, precaut, 
insa, cel putin la unii oameni, e si 
lenes. Recunoastem diferente 
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inrudite intre indivizi: unii 



seamana mai mult cu Sistemul 
lor 2; altii sunt mai aproape de 
Sistemul lor 1. Acest simplu test s- 
a dovedit a fi unul dintre cei mai 
buni predictori ai gandirii lenese. 

Keith Stanovich si 
colaboratorul sau de lunga durata 
Richard West au fost cei care au 
intro dus primii termenii de 
Sistem 1 si Sistem 2 (acum ei 
prefera sa vorbeasca de procese 
de Tip 1 si de Tip 2). Stanovich si 
colegii sai au studiat timp de 
decenii diferentele dintre indivizi 
in genul de probleme de care se 
ocupa aceasta carte. Ei au pus o 



intrebare fundamental^ in multe 
feluri diferite: ce anume ii face pe 
unii oameni mai susceptibili 
decat altii sa comita biasuri de 
judecata evaluativa? Stanovich si- 
a publicat concluziile intr-o carte 
intitulata Rationality and the 
Reflective Mind, care ofera o 
abordare indrazneata si 
neobisnuita a temei din acest 
capitol. El face o distinctie apasata 
intre doua componente ale 
Sistemului 2 - intr-adevar, 

distinctia este atat de apasata, 
incat el le denumeste „minti“ 
separate. Una dintre aceste minti 



(el ii spune algoritmica) se ocupa 
de gandirea lenta, care necesita 
calcul. Unii oameni sunt mai buni 
decat altii la aceste sarcini de 
forta cerebrala - ei sunt indivizii 
care exceleaza la testele de 
inteligenta si care sunt capabili sa 
treaca de la o sarcina la alta rapid 
si eficient. Cu toate acestea, 
Stanovich sustine ca o mare 
inteligenta nu-i face pe oameni 
imuni fata de biasuri. Mai 
intervine o alta capacitate, pe 
care el o denumeste rationalitate. 
Conceptul lui Stanovich de 
persoana rationale este similar cu 



ceea ce eu am denumit putin mai 
devreme „a fi angajat“. Nucleul 
acestei discutii este ca 
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rationalitatea ar trebui sa fie 
deosebita de inteligenta. In 
viziunea lui, gandirea superficial^ 
sau „lenesa“ este un defect al 
mintii reflexive, un esec al 
rationalitatii. Este o idee 
atragatoare si fertila. In 
sustinerea ei, Stanovich si colegii 
lui au constatat ca problema cu 
bata si mingea, precum si altele 
asemanatoare sunt intru catva 
niste indicatori mai buni ai 
susceptibilitatii noastre de a 



comite erori cognitive decat 
masuratorile conventionale ale 
inteligentei, cum ar fi testele de 
IQ 22 . Timpul va spune daca 
distinctia dintre inteligenta si 
rationalitate poate sa conduca 
spre noi descoperiri. 

Despre control 

„Ea nu a trebuit sa se 
sforteze ca sa lucreze ore in sir 
pentru indeplinirea unei 
sarcini. Era intr-o stare de 
flux.“ 

„Eul sau era epuizat dupa o 
lunga zi de intruniri. Drept 
urmare, a revenit la 



procedurile standard in loc sa 
gandeasca problema pana la 
capat.“ 

„Nu s-a deranjat sa verifice 
daca ceea ce a spus are vreun 
sens. Are de obicei un Sistem 2 
lenes sau era neobisnuit de 
obosit?“ 

„Din pacate, ea are tendinta 
sa spuna primul lucru care-i 
trece prin minte. ii este greu, 
probabil, si sa-si amane 
satisfactiile. Slab Sistemul 2.“ 


— Mihaly Csickszentmihalyi, Flow: The 
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Masina asociativa- 

f 

Pentru a incepe sa explorati operative 
surprinzatoare ale Sistemului 1, priviti 
urmatoarele cuvinte: 

Banane Voma 

Multe vi s-au intamplat intr-o 
secunda sau doua. Ati avut 
experienta unor imagini si 
amintiri neplacute. Fata vi s-a 
strambat usor intr-o expresie de 



dezgust si s-ar putea sa fi impins 
imperceptibil cartea putin mai 
departe de voi. Pulsul vi s-a 
accelerat, parul de pe brate vi s-a 
ridicat putin, iar glandele 
sudoripare s-au activat. Pe scurt, 
ati reactionat fata de cuvantul 
dezgustator intr-o versiune 
atenuata a modului in care ati fi 
reactionat fata de evenimentul 
real. Totul s-a petrecut automat, 
dincolo de controlul vostru 22 . 

Nu ati avut nici un motiv 
special sa faceti aceste lucruri, 
insa mintea voastra a presupus 
automat o succesiune temporala 



si o relatie cauzala intre cuvintele 
„banane“ si „voma“, alcatuind 
schita unui scenariu in care 
bananele au cauzat starea de rau. 
Drept rezultat, traiti experienta 
unei aversiuni temporare fata de 
banane (nu va faceti griji, o sa va 
treaca). Starea memoriei voastre 
s-a modificat in alte feluri: sunteti 
acum gata sa recunoasteti si sa 
reactionati fata de obiecte si 
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concepte asociate cu „voma“, 
precum „bolnav“, „duhoare“ sau 
„greata“, si cuvinte asociate cu 
„banane“, de genul „galben“ si 
„fruct“, poate „mere“ si „mure“. 



in mod normal, oamenii 
vomita in contexte specifice, 
printre care mahmureala si 
indigestia. Ati fi, de asemenea, 
neobisnuit de predispusi sa 
recunoasteti cuvinte asociate cu 
alte cauze ale aceluiasi rezultat 
nefericit. Mai departe, Sistemul 1 
a remarcat faptul ca alaturarea 
celor doua cuvinte este ceva iesit 
din comun; probabil ca nu ati mai 
intalnit-o pana acum. Sunteti 
usor surprinsi. 

Aceasta constelatie complexa 
de reactii s-a petrecut rapid, 
automat si fara efort. Nu ati dorit- 



o si nu o puteti opri. A fost o 
operatie a Sistemului 1. 
Evenimentele care au avut loc ca 
urmare a vederii cuvintelor s-au 
derulat in cadrul unui proces 
numit „activare asociativa“: idei 
care au fost evocate declanseaza 
alte idei, intr-o cascada ce se 
revarsa in creierul vostru. 
Trasatura esentiala a acestui set 
complex de evenimente mintale 
este coerenta. Fiecare element 
este conectat, fiecare le sustine si 
le intareste pe celelalte. Cuvantul 
evoca amintiri, care starnesc 
emotii, care la randul lor 



provoaca expresii faciale si alte 
reactii, precum o mai mare 
incordare si o tendinta retractila. 
Expresia faciala si miscarea 
retractila intensified sentimentele 
de care sunt legate, iar 
sentimentele reintaresc idei 
compatibile. Toate acestea se 
petrec rapid si dintr-odata, 
producand un model 
autogenerativ de reactii 
cognitive, emotionale si fizice, 
model deopotriva divers si 
integrat - a fost numit asociativ 
coerent. 

Cam intr-o secunda ati 



realizat, in mod automat si 
inconstient, ceva remarcabil. 
Pornind de la un eveniment cu 
totul neasteptat, Sistemul vostru 
1 a dat situatiei un maximum 
posibil de sens - doua cuvinte 
simple, bizar combinate legand 
cuvintele intr-o istorie cauzala; a 
evaluat posibilul pericol (minor 
pana la moderat) si a creat un 
context al evenimentului curent, 
evaluand cat era de surprinzator. 
Ati sfarsit prin a fi pe cat se putea 
de inform ati asupra trecutului si 
de pregatiti pentru viitor. 

0 trasatura bizara a celor 



intamplate este ca Sistemul 1 a 
tratat simpla conjunctie a doua 
cuvinte ca pe niste reprezentari 
ale realitatii. Corpul vostru a 
re actio nat printr-o replica 
atenuata a unei reactii fata de 
lucrul real, iar reactia emotionala 
si scarba fizica au facut parte din 
interpretarea evenimentului. 
Dupa cum au subliniat in ultimii 
ani savantii cognitivisti, cognitia 
este incorporata; ganditi cu 
corpul vostru, nu numai cu 
creieruP. 

Mecanismul care produce 
aceste evenimente mintale este 



cunoscut de mult: este asociatia 
de idei. Cu totii intelegem din 
experienta ca ideile se inlantuie 
unele dupa altele, in mintea 
noastra constienta, intr-un mod 
destul de ordonat. Filosofii 
britanici din secolele al XVII-lea si 
al XVIII-lea au cautat reguli care 
explica astfel de inlantuiri. In 
Cercetare asupra intelectului 
omenesc, publicata in 1748, 
filosoful scotian David Hume a 
redus principiile asociatiei la trei: 
asemanare, contiguitate in timp 
si spatiu si cauzalitate. Conceptul 
nostru de asociatie s-a schimbat 



radical fata de cel din vremea lui 
Hume, insa aceste trei principii 
mai ofera inca un bun punct de 
start. 

Voi adopta o perspective large 
asupra a ceea ce este o idee. Poate 
fi concrete sau abstracte si poate 
fi exprimate in multe feluri: ca 
verb, ca substantiv, adjectiv sau 
pumn inclestat. Psihologii concep 
ideile ca pe niste noduri intr-o 
vaste retea, numite memorie 
asociative, in care fiecare idee 
este legate de multe altele. Existe 
diferite tipuri de legeturi: cauzele 
sunt legate de efectele lor (virus 



raceala); lucrurile, de 


proprietatile lor (lamaie —► 
galben); lucrurile, de categoriile 
carora li se subsumeaza (banana 

—► fruct). Un mod in care am 
progresat fata de Hume este 
faptul ca noi nu mai concepem 
mintea ca depanand un sir de idei 
constiente, una cate una. In 
viziunea actuala asupra modului 
in care functioneaza memoria 
asociativa, multe se intampla in 
fiecare moment. 0 idee care a 
fost activata nu evoca doar o alta 



idee. Ea activeaza multe idei, 
care, la randul lor, activeaza 
altele. Mai departe, doar o mica 
parte din ideile activate sunt 
constientizate; cea mai mare 
parte din gandirea asociativa este 
tacuta, ascunsa eurilor noastre 
constiente. Ideea ca avem un 
acces limitat spre operatiile 
propriilor minti este greu de 
acceptat, deoarece, in mod firesc, 
este straina experientei noastre, 
dar este adevarata: stiti mult mai 
putine despre voi decat aveti 
senzatia ca stiti. 
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Minunile amorsarii 

Fapt obisnuit in stiinta, prim a 
descoperire revolutionary in 
directia intelegerii noastre a 
mecanismului asociatiei a fost o 
perfectionare a metodei de 
masurare. Pana acum un 
deceniu, singurul mod de a studia 
asociatiile era sa pui oamenilor 
intrebari de genul: „Care este 
primul cuvant ce va vine in 
minte atunci cand auziti cuvantul 
ZI?“ Cercetatorii socoteau 
frecventa raspunsurilor, precum 
„noapte“, „soare“ sau „lung“. In 
anii ’80, psihologii au descoperit 



ca prezentarea unui cuvant 
provoaca schimbari imediate si 
masurabile ale usurintei cu care 
pot fi evocate multe cuvinte 
inrudite. Daca ati vazut ori ati 
auzit recent cuvantul MANCARE, 
temporar e mai probabil sa 
completati structura S_PA drept 
SUPA, si nu SAPA. S-ar intampla 
pe dos, desigur, daca tocmai ati 
vazut UNEALTA^. Numim acest 
proces efect de amorsare si 
spunem ca ideea de MANCARE 
amorseaza ideea de SUPA, pe 
cand aceea de UNEALTA 
amorseaza SAPA 22 . 



Efectele de amorsare iau 
multiple forme. Daca ideea de 
MANCARE este prezenta acum in 
mintea voastra (fie ca sunteti sau 
nu constienti de ea), veti 
recunoaste cu mai mare iuteala 
decat de obicei cuvantul SUPA 
atunci cand este rostit in soapta 
sau scris cu litere mai sterse. Si 
bineinteles ca nu sunteti pregatit 
numai pentru ideea de supa, ci si 
pentru o multime de idei inrudite 
cu mancarea, printre care 
„furculita“, „flamand“, „gras“, 
„regim“ si „prajitura“. Daca ati 
luat ultimul pranz la restaurant, 



stand la o masa subreda, veti fi in 
egala masura pregatit pentru 
cuvantul „subred“. Mai departe, 
ideile anticipate au o oarecare 
capacitate de a amorsa alte idei, 
desi mai slab. Ca si undele de pe 
suprafata unui lac, activarea se 
raspandeste intr-o mica parte din 
vasta retea de idei asociate. 
Cartografierea acestor unde este 
acum unul dintre cele mai 
incitante demersuri din 
cercetarea psihologica. 

Un alt progres major al 
intelegerii de catre noi a 
memoriei este descoperirea ca 



amorsarea nu se restrange la 
concepte si cuvinte. Nu puteti sti 
acest lucru din experienta 
constienta, fireste, dar trebuie sa 
acceptati strania idee ca actiunile 
si emotiile voastre pot fi 
declansate de evenimente de care 
nu sunteti catusi de putin 
constienti. Intr-un experiment 
care a devenit pe data clasic, 
psihologul John Bargh si 
colaboratorii sai le-au cerut unor 
studenti de la New York 
University - majoritatea cu varste 
intre optsprezece si douazeci si 
doi de ani - sa alcatuiasca 



propozitii de patru cuvinte dintr- 
un set de cinci termeni (de 
exemplu, „gaseste el o galben 
instantaneu“) M . Pentru un grup 
de studenti, jumatate din 
propozitiile amestecate contineau 
cuvinte asociate cu batranetea, 
precum „Florida“, „uituc“, „chel“, 
„carunt“ sau „zbarcit“. Dupa ce au 
ispravit exercitiul, tinerii 
participant au fost trimisi sa 
efectueze un alt experiment intr- 
un birou aflat la parter. Scurta 
deplasare era ceea ce urmarea 
experimental. Neobservati, 
cercetatorii au masurat timpul de 



care au avut nevoie studentii ca 
sa ajunga de la un capat al 
coridorului la celalalt. Conform 
predictiei lui Bargh, tinerii care 
alcatuisera o propozitie din 
cuvinte legate de tema batranetii 
s-au deplasat mult mai incet 
decat ceilalti. 

„Efectul Florida" implica doua 
stadii de amorsare. In primul 
rand, setul de cuvinte amorseaza 
ganduri despre batranete, desi 
cuvantul „batran“ nu este 
mentionat nici macar o singura 
data; in al doilea rand, aceste 
ganduri amorseaza un 



comportament, mersul agale, 
care este asociat cu varsta 
inaintata. Toate acestea se petrec 
fara un dram de constiinta. Cand 
au fost intrebati ulterior, nici 
unul dintre studenti nu a declarat 
sa fi remarcat ca acele cuvinte 
avusesera o tema comuna si cu 
totii au insistat ca nimic din ceea 
ce au facut dupa primul 
experiment nu ar fi putut sa fie 
influentat de cuvintele cu care au 
avut de-a face. Ideea de batranete 
nu ajunsese sa fie constientizata, 
dar actiunile lor fusesera 
modificate totusi. Acest 



remarcabil fenomen de amorsare 
- influentarea unei actiuni de 
catre o idee - este cunoscut drept 
efectul ideomotor. Desi cu 
siguranta nil v-ati dat seama, 
lectura acestui paragraf v-a 
amorsat in egala masura. Daca ar 
fi trebuit sa va ridicati sa luati un 
pahar cu apa, se poate sa va fi 
miscat un pic mai incet decat de 
obicei sculandu-va de pe scaun - 
afara de cazul in care va displac 
batranii, situatie in care 
cercetarile sugereaza ca s-ar fi 
putut sa fiti putin mai iuti decat 
de obicei! 



Legatura ideomotoare 

functioneaza si in sens invers. Un 
studiu efectuat intr-o universitate 
germana este imaginea in oglinda 
a experimentului realizat mai 
devreme de catre Bargh si colegii 
sai la New York. Studentilor li s-a 
cerut sa se plimbe in jurul unei 
camere timp de cinci minute, 
pastrand un ritm de 30 de pasi pe 
minut, ceea ce reprezenta o 
treime din ritmul lor normal de 
mers. Dupa aceasta scurta 
experienta, participantii au 
recunoscut mult mai repede 
cuvinte legate de batranete, 



precum „uituc“, „batran“ si 
„singuratic“. Efecte reciproce de 
amorsare tind sa produca o 
reactie coerenta: daca ati fost 
amorsati sa va ganditi la 
senectute, ar urma sa actionati 
batraneste, iar purtarea senila v- 
ar reintari gandurile despre 
varsta inaintata^. 

Legaturile reciproce sunt 
ceva obisnuit in reteaua 
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asociativa. De exemplu, ceva care 
va amuza tinde sa va faca sa 
zambiti, iar zambetul tinde sa va 
amuze. Mergeti si luati un creion 
si tineti-1 intre dinti cateva 
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secunde, cu guma inspre dreapta 
si cu varful inspre stanga. Apoi, 
tineti creionul vertical, astfel 
incat varful sa stea drept in fata 
voastra, apucandu-1 intre buzele 
stranse de capatul cu guma. 
Probabil nu v-ati dat seama ca 
una dintre aceste actiuni v-a 
fortat chipul sa se incrunte, iar 
cealalta sa zambeasca. Unor 
studenti de colegiu li s-a cerut sa 
evalueze umorul din filmul de 
desene animate The Far Side de 
Gary Larson, tinand in gura un 
creion^. Aceia care „zambeau“ 
(fara a fi constienti de acest lucru) 



au apreciat ca desenele animate 
erau mai amuzante decat aceia 
care „erau incruntati“. intr-un alt 
experiment, oamenii ale caror 
fete erau incruntate (fortand 
sprancenele sa se apropie) au 
relatat o reactie emotionala 
exagerata fata de niste fotografii 
rascolitoare - copii infometati, 
oameni certandu-se, victime 
mutilate ale unor accidente 22 . 

Gesturi simple, banale pot, de 
asemenea, sa va influenteze 
inconstient gandurile si 
sentimentele. intr-o 

demonstrate, oamenilor li s-a 



cerut sa asculte un mesaj in niste 
cast audio noi. Li s-a spus ca 
scopul experimentului era sa 
testeze calitatea echipamentului 
audio si au fost instruiti sa-si 
miste capul in mod repetat 
pentru a semnala orice 
distorsiune a sunetului. Jumatate 
dintre participant au prim it 
indicatia sa dea din cap de sus in 
jos, pe cand celorlalti li s-a spus 
sa-1 intoarca spre stanga si spre 
dreapta. Mesajele pe care le-au 
ascultat erau niste editoriale 
radiofonice. Acei participant care 
au dat din cap (un gest de 



aprobare) au avut tendinta sa 
accepte mesajul pe care 1-au 
ascultat, insa aceia care au 
clatinat din cap au avut tendinta 
de a-1 respinge^. Inca o data, nu a 
fost nimic constient, ci numai o 
conexiune habituala intre o 
atitudine de respingere sau de 
acceptare si expresia lor fizica 
obisnuita. Puteti vedea de ce 
banala observatie „actioneaza 
calm si amabil indiferent cum te 
simti“ este un sfat foarte bun: 
este probabil sa fiti rasplatiti prin 
a va simti realmente calmi si 
amabili. 



Amors ari care ne 
calauzesc 

Studiile consacrate efectelor 
de amorsare au produs 
descoperiri care ameninta 
imaginea noastra despre noi 
insine drept autori constienti si 
autonomi ai judecatilor si 
deciziilor noastre. De exemplu, 
cei mai multi dintre noi cred ca 
votul este un act deliberat, ce 
reflecta valorile noastre si modul 
in care evaluam noi diferitele 
politici, nefiind influentat de 
aspecte irelevante. Votul nostru 
nu ar trebui sa fie influentat de 



amplasamentul sectiei de votare, 
de exemplu, dar este. Un studiu 
privind modelele de vot din 2002 
in circumscriptiile din Arizona a 
aratat ca sustinerea fata de 
propunerile de crestere a 
fondurilor alocate educatiei a fost 
semnificativ mai mare atunci 
cand sectia de votare se afla intr-o 
scoala decat atunci cand era 
amplasata intr-un alt spatiu din 
apropiere. Un alt experiment a 
aratat ca vederea unor imagini 
care prezentau clase si vestiare 
din scoli a sporit, de asemenea, 
tendinta participantilor de a 



sustine o initiative educationala. 
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Efectul imaginilor a fost mai 
puternic decat diferenta dintre 
parinti si alti votantP! Studied 
amorsarii s-a nascut cumva din 
primele demonstrate ale faptului 
ca, am intin du-le oamenilor 
despre batranete, ii facem sa 
mearga mai incet. Acum stim ca 
efectele de amorsare pot sa se 
infiltreze in orice coltisor al vietii 
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noastre. 

Aluziile la bani pro due unele 
efecte tulburatoare. 

Participantilor la un experiment 
li s-a dat o lista de cinci cuvinte, 



din care li s-a cerut sa 
construiasca o propozitie de 
patru termeni, avand ca tema 
banii („bine un job birou platit“ a 
devenit „un job bine platit“). Alte 
amorsari au fost mult mai subtile, 
incluzand prezenta in fundal a 
unui obiect irelevant legat de 
bani, precum un teanc de 
cartoane cu sume de bani din 
jocul de Monopoly, imprastiate 
pe masa, ori un computer, al 
carui screen saver infatisa 
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bancnote verzi plutind pe apa 22 . 

Indivizii starniti de bani au 
devenit mai independent decat 



ar fi fost in lipsa declansatorului 
asociativ. Ei au perseverat 
aproape de doua ori mai indelung 
in incercarea de a rezolva o 
problem a foarte dificila inainte 
de a cere ajutor din partea 
experimentatorului, o clara 
demonstrate de sporita 
incredere de sine. Oamenii 
amorsati de bani sunt, de 
asemenea, mai egoisti: ei au fost 
mult mai putin dispusi sa piarda 
timpul ajutand un alt student, 
care pretindea ca nu a inteles 
tema de rezolvat. Cand un 
experimentator neindemanatic a 



scapat pe jos un manunchi de 
creioane, participantii cu mintea 
la bani (in mod inconstient) au 
strans de pe jos mai putine 
creioane. Intr-un alt experiment 
din aceasta serie, participantilor li 
s-a spus ca in scurt timp vor purta 
o conversatie cu o persoana 
necunoscuta si li s-a cerut sa 
aranjeze doua scaune, in timp ce 
experimentatorul a iesit sa invite 
interlocutorul. Participantii 

amorsati de bani au ales sa stea la 
o distanta mult mai mare decat 
colegii lor neamorsati (118, fata 
de 80 de centimetri). Studentii 



amorsati de bani au aratat, de 
asemenea, o mai mare preferinta 
pentru singuratate. 

Tema generala a acestor 
descoperiri este aceea ca ideea 
banilor declanseaza 

individualismul: o retinere in a se 
implica alaturi de ceilalti, in a 
depinde de altii sau de a accepta 
cereri venite din partea altora. 
Psihologul care a facut aceasta 
remarcabila cercetare, Kathleen 
Vohs, a dat dovada de laudabila 
retinere in a discuta implicatiile 
descoperirilor sale, lasand aceasta 
sarcina in seama cititorilor sai. 



Experimentele ei sunt profunde - 
constatarile sale sugereaza ca 
viata intr-o cultura care ne 
inconjoara cu lucruri amintind 
intruna de bani poate sa ne 
modeleze comportamentul si 
atitudinile in modalitati de care 
nu suntem constienti si cu care s- 

r r f 

ar putea sa nu ne mandrim. 
Unele culturi amintesc frecvent 
respectul, altele aduc aminte 
constant membrilor lor de 
Dumnezeu si unele societati 
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amorseaza obedienta prin 
imagini gigantice ale Iubitului 
Conducator. Poate sa existe 



vreun dubiu ca portretele 
omniprezente ale liderului 
national in societatile dictatoriale 
nu indue numai sentimentul ca 
„Big Brother e cu ochii pe tine“, ci 
conduc, totodata, la o diminuare 
efectiva a gandirii spontane si a 
actiunii independente? 

Probele culese de studiile 
asupra amorsarii sugereaza ca 
faptul de a le reaminti oamenilor 
ca sunt muritori sporeste 
atractivitatea ideilor autoritare, 
care pot sa devina linistitoare in 
contextul terorii starnite de 
moarte 21 . Alte experimente au 



confirmat ideile freudiene 
privind rolul simbolurilor si al 
metaforelor in asociatiile 
inconstiente. De exemplu, 
analizati aceste ambigue schite de 

cuvinte: S_A si S_N. Este 

mai probabil ca oamenii carora li 
s-a cerut cu putin timp inainte sa 
se gandeasca la o actiune de care 
le este rusine sa completeze 
spatiile go ale form and cuvintele 
SPALA si SAPUN si este mai putin 
probabil ca ei sa vada SCALA si 
SALON 22 . Mai departe, numai 
gandul de a-i infige unui coleg 
cutitul in spate ii face pe oameni 



sa fie mai inclinati sa cumpere 
sapun, dezinfectant sau detergent 
decat baterii, sue de fructe sau 
bomboane. Se arata ca 
sentimentul unui suflet manjit 
declanseaza o dorinta de curatare 
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a corpului, un impuls care a fost 
numit „efectul Lady Macbeth" 22 . 

Nevoia de spalare se 
manifesta foarte specific in 
partite corporate implicate in 
comiterea unui pacat. 
Participantii la un experiment au 
fost pusi in situatia de „a minti" o 
persoana imaginara, fie la 
telefon, fie pe e-mail. In cadrul 



unui test ulterior de dezirabilitate 
a unor produse diferite, 
persoanele care au mintit la 
telefon au preferat apa de gura in 
loc de sapun, iar aceia care 
mintisera pe e-mail au preferat sa 
cumpere sapun, si nu apa de 
gura 24 . 

Atunci cand descriu studiile 
despre amorsare in fata 
publicului, reactia frecventa este 
una de neincredere. Nu este 
surprinzator: Sistemul 2 crede ca 
detine controlul, stiind care sunt 
motivele deciziilor sale. Probabil 
ca si in mintea voastra se nasc 



intrebari: cum este posibil ca 
niste manipulari atat de 
grosolane ale contextului sa aiba 
efecte atat de mari? 
Demonstreaza aceste 

experimente ca suntem cu totul 
la cheremul oricarei amorsari din 
cate ne ofera mediul in fiecare 
clipa? Fireste ca nu. Efectele 
amorsarii sunt robuste, dar nu 
neaparat mari. Dintr-o suta de 
votanti, numai cativa, ale caror 
preferinte initiale erau incerte, 
vor vota diferit in legatura cu o 
problema de educatie daca 
circumscriptia lor electorala este 



situata intr-o scoala, si nu intr-o 
biserica - dar cateva procente pot 
sa castige niste alegeri. 

Ideea asupra careia trebuie 
totusi sa va concentrati este aceea 
ca neincrederea nu este o 
optiune. Rezultatele nu sunt 
fabricate si nu sunt nici fleacuri 
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statistice. Nu aveti alta alegere 
decat sa acceptati ca mai toate 
concluziile majore ale acestor 
studii sunt adevarate. Si mai 
important, trebuie sa acceptati ca 
ele sunt adevarate in legatura cu 
voi. Daca ati fi fost expusi unui 
screen saver pe care plutesc 



dolari, si voi ati fi cules, probabil, 
mai putine creioane de pe jos, 
sarin d in ajutorul unui strain 
neindemanatic. Nu credeti ca 
aceste rezultate se aplica in cazul 
vostru, deoarece ele nu au nici un 
corespondent in experienta 
voastra subiectiva. Dar 
experienta voastra subiectiva 
cuprinde in mare parte povestea 
pe care Sistemul vostru 2 si-o 
spune siesi despre ceea ce se 
intampla. Fenomenele de 
amorsare se nasc in Sistemul 1, 
iar voi nu aveti nici un acces 
constient la ele. 



Inchei cu o ilustrare perfecta 
a efectului de amorsare, care a 
fost realizata in chicineta unui 
birou dintr-o universitate 
britanica. Vreme de multi ani, 
membrii acelui birou platisera 
ceaiul sau cafeaua cu care se 
intareau in timpul zilei punand 
bani intr-o „cutie a cinstei“. Era 
afisata o lista de preturi. intr-o zi, 
a fost expus un poster, chiar 
deasupra listei de preturi, fara 
nici un avertisment sau 
explicate. Timp de zece 
saptamani, a fost afisata o noua 
imagine in fiecare saptamana, 



cand niste flori, cand niste ochi ce 
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pareau ca scruteaza direct inspre 
observator. Nimeni nu a facut 
comentarii pe marginea noilor 
decoratiuni, insa contributiile la 
cutia cinstei s-au modificat in 
mod semnificativ. Posterele si 
sumele depuse in cutie (in raport 
cu cat au consumat) sunt 
prezentate in figura 4. Merita o 
privire atenta. 



Imagine 
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Figura 4 

In prima saptamana a 
experimentului (pe care o puteti 





vedea in partea de jos a figurii), 
doi ochi larg deschisi se holbau la 
bautorii de cafea sau de ceai, a 
caror contribute medie a fost de 
70 de pence pe litrul de lapte. In 
saptamana a doua, posterul 
infatiseaza niste flori si 
contribute medie scade cam la 
15 pence. Tendinta continua. In 
medie, utilizatorii chicinetei au 
contribuit cu aproape de trei ori 
mai mult in „saptamanile cu 
ochi“ decat au facut-o in 
„saptamanile cu florid Evident, 
un memento pur simbolic al 
faptului ca sunt supravegheati i-a 



indemnat pe oameni sa se 
comporte mai bine. Dupa cum ne 
asteptam in acest moment, 
efectul are loc fara pic de 
constientizare. Credeti acum ca si 
voi v-ati inscrie in acelasi model? 

Acum cativa ani, psihologul 
Timothy Wilson a scris o carte cu 
sugestivul titlu Straini de noi 
insine 23 . Acum ati facut 
cunostinta cu acel strain din 
propria persoana, care poate fi 
stapan pe multe dintre cate faceti, 
desi rareori il puteti zari. Sistemul 
1 furnizeaza impresii care 
adeseori se transforma in opiniile 



voastre si el este sursa 
impulsurilor care frecvent devin 
deciziile si actiunile voastre. El 
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ofera o interpretare tacita a ceea 
ce vi se intampla si a celor ce se 
petrec in jur, legand prezentul de 
trecutul recent si de asteptarile 
legate de viitorul apropiat. 
Contine modelul lumii care 
evalueaza instantaneu 

evenimentele drept normale sau 
surprinzatoare. Este sursa 
judecatilor voastre intuitive, 
rapide si adeseori precise. Si 
ocupa o mare parte in to ate 
acestea fara sa fiti constienti de 
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activitatile sale. Sistemul 1 este, 
de asemenea, dupa cum vom 
vedea in capitolele urmatoare, 
originea multor erori sistematice 
pe care le contin intuitiile 
voastre. 

Despre amors are 

„Privelistea tuturor acestor 
oameni in uniforme nu 
starneste creativitatea.“ 

„Lumea are mult mai putin 
sens decat crezi. in cea mai 
mare parte, coerenta vine din 
felul in care functioneaza 
mintea ta.“ 



„Au fost starniti sa caute 
defecte, si este exact ceea ce au 
gasit." 

„Sistemul sau 1 a construit o 
poveste si Sistemul 2 1-a crezut. 
Ni se intampla tuturor.“ 

„Mi-am impus sa zambesc si 
efectiv ma simt mai bine!“ 


— Carey K. Morewedge si Daniel 
Kahneman, Associative Processes in 
Intuitive Judgment", Trends in 
Cognitive Science, 14/2010, pp. 435-440. 

— Pentru a evita confuziile, nu am 




mentionat in text ca pupila se dilata si 
ea. Pupila se dilata atat in timpul 
surescitarii emotionale, cat si atunci 
cand surescitarea insoteste efortul 
intelectual. 

22 Paula M. Niedenthal, „Embodying 
Emotion", Science, 316/2007, pp. 1002- 
1005. 

— Exemplele din textul original sunt 
urmatoarele: data fiind combinatia 
incompleta de litere SO_P, cuvantul 
EAT [a manca] sugereaza SOUP [supa], 
pe cand cuvantul WASH [a spala] 
sugereaza SOAP [sapun] (n.t.). 

— in original, priming effect (n.t.). 



— Imaginea este inspirata de 
functionarea unei pompe. Primele 
cateva pompari nu scot nici un strop 
de lichid, dar ele permit urmatoarelor 
pompari sa fie eficiente. 

M John A. Bargh, Mark Chen si Lara 
Burrows, „Automaticity of Social 
Behavior: Direct Effects of Trait 
Construct and Stereotype Activation 
on Action", Journal of Personality and 
Social Psychology, 71/1996, pp. 230- 
244. 

^ Thomas Mussweiler, „Doing Is for 
Thinking! Stereotype Activation by 
Stereotypic Movements", Psychological 



Science, 17/2006, pp. 17-21. 

— Fritz Strack, Leonard L. Martin si 
Sabine Stepper, „Inhibiting and 
Facilitating Conditions of the Human 
Smile: A Nonobtrusive Test of the 
Facial Feedback Hypothesis", Journal 
of Personality and Social Psychology, 
54/1988, pp. 768-777. 

— Ulf Dimberg, Monika Thunberg si 
Sara Grunedal, „Facial Reactions to 
Emotional Stimuli: Automatically 
Controlled Emotional Responses", 
Cognition and Emotion, 16/2002, pp. 
449-471. 

— Gary L. Wells si Richard E. Petty, „The 



Effects of Overt Head Movements on 
Persuasion: Compatibility and 

Incompatibility of Responses", Basic 
and Applied Social Psychology, 1/1980, 
pp. 219-230. 

22 Jonah Berger, Marc Meredith si S. 
Christian Wheeler, Contextual 
Priming: Where People Vote Affects 
How They Vote", PNAS, 105/2008, pp. 
8846-8849. 

— Kathleen D. Vohs, „The Psychological 
Consequences of Money", Science, 
314/2006, pp. 1154-1156. 

— Jeff Greenberg et al, „Evidence for 
Terror Management Theory II: The 



Effect of Mortality Salience on 
Reactions to Those Who Threaten or 
Bolster the Cultural Worldview", 
Journal of Personality and Social 
Psychology, 58/1990, pp. 308-318. 
Termenii originali sunt: W _ _ H si S _ 
P; cei cu constiinta incarcata 
completeaza WASH [spala], respectiv 
SOAP [sapun], si nu WISH [dorinta], 
respectiv SOUP [supa] (n.t.). 

— Chen-Bo Zhong si Katie Liljenquist, 
„Washing Away Your Sins: Threatened 
Morality and Physical Cleansing", 
Science, 313/2006, pp. 1451-1452. 

— Spike Lee si Norbert Schwarz, „Dirty 



Hands and Dirty Mouths: Embodiment 
of the Moral-Purity Metaphor Is 
Specific to the Motor Modality 
Involved in Moral Transgression", 
Psychological Science, 21/2010, pp. 
1423-1425. 

— Melissa Bateson, Daniel Nettle si 
Gilbert Roberts, „Cues of Being 
Watched Enhance Cooperation in a 
Real-World Setting", Biology Letters, 
2/2006, pp. 412-414. 

— Cartea lui Timothy Wilson, Strangers 
to Ourselves, Cambridge, MA, Belknap 
Press, 2002, prezinta conceptul unui 
„inconstient adaptativ", care este 



similar cu Sistemul 1. 



5 

Lejeritatea cognitiva 

Ori de cate ori sunteti constienti, si 
poate chiar si atunci cand nu sunteti, 
numeroase aprecieri se fac in creierul 
vostru, care retine si actualizeaza 
raspunsuri curente la unele intrebari- 
cheie: Se intampla ceva nou? Exista 
vreun pericol? Ar trebui sa fiu atent in 
alta parte? E nevoie de mai mult efort 
pentru aceasta sarcina? Va puteti gandi 
la o carlinga de avion, cu o multime de 
cadrane care indica valorile 



momentane ale fiecareia dintre aceste 
variabile esentiale. Estimarile sunt 
efectuate automat de catre Sistemul 1 si 
una dintre functiile lor este sa 
determine daca se cere un efort 
suplimentar al Sistemului 2. 

Unul dintre cadrane masoara 
lejeritatea cognitiva, osciland 
intre valorile „usor“ si „greu“. 
„Usor“ este un semn ca lucrurile 
merg bine - fara pericole, fara 
noutati majore, fara nevoia de 
redirectionare a atentiei sau de 
mobilizare a unui efort 
suplimentar. „Greu“ arata ca 
exista o problema, care va 



necesita o sporita mobilizare a 
Sistemului 2. Invers, traiti 
experienta incordarii cognitive TL . 
incordarea cognitiva este afectata 
atat de nivelul curent de efort, cat 
si de prezenta unor cerinte 
nemaiintalnite. Surprinzator este 
faptul ca un singur cadran al 
lejeritatii cognitive este conectat 
la o vasta retea de varii inputuri 
si outputuri. Figura 5 ne spune 
povestea^. 

Figura sugereaza ca o 
propozitie tiparita cu fonturi clare 
sau una care a fost repetata ori 
amorsata va fi procesata fluent, 



cu lejeritate cognitiva. Audierea 
unui vorbitor cand sunteti bine 
dispusi - sau chiar atunci cand 
tineti intre dinti un creion care va 
face sa „zambiti“ - induce, de 
asemenea, o stare de lejeritate 
cognitiva. Invers, traiti 
experienta incordarii cognitive 
atunci cand cititi niste 
instructiuni prost tiparite, cu 
fonturi grosolane sau in culori 
sterse, expuse intr-un limbaj 
complicat, sau daca aveti o 
proasta dispozitie si chiar atunci 
cand sunteti incruntati. 




Figura 5. Cauze si consecinte ale 
lejeritatii cognitive 

Diferitele cauze ale lejeritatii 
si ale incordarii au efecte 
intersanjabile. Cand va aflati intr- 
o stare de lejeritate cognitiva, 
sunteti probabil bine dispusi, 
agreeati ceea ce vedeti, credeti 
ceea ce auziti, va bizuiti pe 
intuitiile voastre si aveti senzatia 
ca situatia curenta va este 






odihnitor de familiara. Cand va 
simtiti incordati, e mai probabil 
sa fiti vigilenti si suspiciosi, sa 
investiti mai mult efort in ceea ce 
faceti, sa va simtiti mai putin 
confortabil si sa comiteti mai 
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putine erori, dar sunteti, in 
acelasi timp, mai putin intuitivi si 
creativi decat de obicei. 

Iluzii ale memoriei 

Cuvantul „iluzie“ ne aduce in 
minte iluziile vizuale, pentru ca 
tuturor ne sunt familiare 
imaginile inselatoare. Insa 
vederea nu este singurul 



domeniu al iluziilor; si memoria 
este sensibila fata de ele, ca si 
gandirea, in general. 

David Stenbill, Monica 
Bigoutski, Shana Tirana. Eu am 
inventat aceste nume. Daca 
intalniti oricare dintre ele in 
urmatoarele minute, probabil ca 
va veti aminti unde le-ati vazut. 
Stiti si, o vreme, inca veti mai sti 
ca nu sunt numele unor 
minicelebritati. Dar presupuneti 
ca peste cateva zile vi se arata o 
lunga lista de nume, printre care 
cateva celebritati minore si nume 
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„noi“, ale unor oameni de care n- 



ati auzit niciodata; sarcina 
voastra este sa bifati fiecare 
nume de celebritate de pe lista. 
Exista o substantial^ probabilitate 
ca il veti identifica pe David 
Stenbill drept o persoana bine 
cunoscuta, desi nu veti sti 
(bineinteles) daca i-ati intalnit 
numele in lumea filmului, a 
sportului sau a politicii. Larry 
Jacoby, psihologul care a 
demonstrat pentru prima data in 
laborator aceasta iluzie a 
memoriei, si-a intitulat articolul 
„Cum devii celebru peste 
noapte" 22 . in ce fel se petrec 



lucrurile? incepeti prin a va 
intreba cum stiti daca cineva este 
sau nu celebru. in cazurile unor 
persoane cu adevarat celebre 
(sau ale unor celebritati dintr-un 
domeniu care va intereseaza), 
aveti un fisier mintal, bogat in 
informatii despre o persoana - 
ganditi-va la Albert Einstein, 
Bono, Hillary Clinton. Dar nu veti 
avea nici un fisier cu informatii 
despre David Stenbill daca-i veti 
intalni numele peste cateva zile. 
Tot ce veti avea este o senzatie de 
familiaritate - ati mai vazut acest 
nume pe undeva. 



Jacoby a formulat problema 
foarte frumos: „Senzatia de 
familiaritate are o simpla, dar 
solida calitate de «vechime», ce 
pare sa indice ca este o reflectare 
directa a unei experience 
anterioare“^. Aceasta proprietate 
de vechime este o iluzie. 
Adevarul e, dupa cum au aratat 
Jacoby si multi dintre adeptii lui, 
ca numele David Stenbill vi se va 
parea familiar atunci cand il 
vedeti pentru ca il veti vedea cu 
mai mare claritate. Cuvintele pe 
care le-ati mai vazut inainte 
devin mai usor de vazut din nou 



- le puteti identifica mai bine 
decat alte cuvinte, atunci cand va 
sunt aratate foarte rapid sau 
acoperite de zgomot, si le veti citi 
(cu cateva sutimi de secunda) 
mai rapid decat alte cuvinte. Pe 
scurt, simtiti o mai mare 
lejeritate cognitiva atunci cand 
percepeti un cuvant pe care 1-ati 
mai vazut inainte, si aceasta 
senzatie de lejeritate va da 
impresia de familiaritate. 

Figura 5 sugereaza un mod de 
a testa aceasta idee. Alegeti un 
cuvant complet nou, faceti-1 mai 
usor de vazut si el va capata, 



probabil, calitatea de vechime. 
intr-adevar, e mai probabil ca un 
cuvant nou sa fie recunoscut 
drept unul familiar daca este 
amorsat inconstient, fiind 
prezentat timp de cateva 
milisecunde chiar inainte de test, 
sau daca este aratat in contrast 
puternic fata de celelalte cuvinte 
de pe lista. Legatura opereaza, 
totodata, si in directia opusa. 
Imaginati-va ca vi se prezinta o 
lista de cuvinte situate, mai mult 
sau mai putin, la periferia 
campului vizual. Unele cuvinte 
sunt serios estompate, altele mai 



putin, iar sarcina voastra este sa 
identificati cuvintele care sunt 
prezentate mai clar. Un cuvant pe 
care 1-ati vazut recent va aparea 
ca fiind mai clar decat cuvintele 
nefamiliare. Dupa cum arata 
figura 5, diferitele modalitati de 
inducere a lejeritatii sau a 
incordarii cognitive sunt 
intersanjabile; s-ar putea sa nu 
stiti cu precizie ce anume face ca 
lucrurile sa fie usoare sau grele. 
Acesta este modul in care se 
naste iluzia familiaritatii. 


Iluzii de adevar 



„New York este o mare 
metropola din Statele Unite.“ 
„Luna se roteste in jurul 
Pamantului.“ „Un pui de gaina 
are patru picioare.“ In toate 
aceste cazuri, v-ati amintit o 
multime de informatii asociate, 
toate indicand intr-o directie sau 
alta. Stiti la scurt timp dupa ce le- 
ati citit ca primele doua afirmatii 
sunt adevarate, pe cand ultima 
este falsa. Remarcati totusi ca 
propozitia „Un pui de gaina are 
trei picioare“ este mai evident 
falsa decat „Un pui de gaina are 
patru picioare“. Masinaria 



voastra asociativa incetineste 
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judecata privind ultima 
propozitie, luand in calcul faptul 
ca multe animate au patru 
picioare si, poate, de asemenea, 
ca multe supermarketuri vand 
adesea picioare de pui in pachete 
de cate patru bucati. Sistemul 2 s- 
a implicat in examinarea 
inform atiilor, punand, poate, 
problema daca intrebarea despre 
New York nu e prea usoara sau 
verificand sensul termenului „a 
se roti“. 

Ganditi-va cand ati dat 
ultimul test de conducere auto. 



Este adevarat ca aveti nevoie de 
un permis special ca sa conduceti 
un vehicul de peste trei tone? 
Poate ca ati studiat serios si va 
puteti aminti fragmentul de 
pagina unde apare raspunsul, 
precum si logica pe care se 
bazeaza. Cu siguranta, nu astfel 
am luat eu testele de conducere 
auto atunci cand m-am mutat 
intr-un alt stat. Practica mea era 
sa citesc o singura data rapid 
brosura cu reguli si sa sper ca va 
fi bine. Stiam unele raspunsuri 
dintr-o lunga experienta la volan. 
Erau insa si intrebari la care nu- 
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mi venea in minte nici un 
raspuns corect, in cazul carora nu 
ma puteam baza decat pe 
lejeritatea cognitiva. Daca 
raspunsul mi se parea familiar, 
am presupus ca era, probabil, 
adevarat. Daca mi se parea nou 
(sau extrem de improbabil), il 
respingeam. Impresia de 
familiaritate este produsa de 
Sistemul 1, iar Sistemul 2 se 
bazeaza pe acea impresie de 
judecata adevarata/falsa^. 

Lectia figurii 5 este aceea ca 
iluzii previzibile apar inevitabil 
daca judecata se bazeaza pe o 



impresie de lejeritate sau de 
incordare cognitiva. Orice de 
natura sa usureze functionarea 
lina a masinariei asociative va 
face, de asemenea, ca opiniile sa 
fie tendentioase. Un mod sigur de 
a-i face pe oameni sa creada niste 
neadevaruri este repetitia 
frecventa, deoarece familiaritatea 
nu se distinge usor de adevar. 
Institutiile autoritare si cei care se 
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ocupa de marketing au stiut 
dintotdeauna acest fapt. Insa 
psihologii au descoperit ca nu 
trebuie sa repeti intreaga 
afirmatie referitoare la un fapt 



sau o idee pentru a le face sa para 
adevarate. Oamenii care au 
receptat frecvent sintagma 
„temperatura corporala a puiului 
de gaina“ au fost gata cu mai 
mare probabilitate sa accepte 
drept adevarata afirmatia ca 
„temperatura corporala a puiului 
de gaina este 144°“ (sau orice alt 
numar arbitrar). Familiaritatea 
cu un fragment din afirmatie a 
fost suficienta pentru a face ca 
intreaga afirmatie sa para 
familiara si, prin urmare, 
adevarata 22 . Daca nu va puteti 
aminti sursa unei afirmatii si 
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daca nu puteti nicicum sa o legati 
de alte lucruri pe care le stiti, nu 
aveti alta optiune decat sa mizati 
pe senzatia de lejeritate cognitiva. 

Cum se scrie un mesaj 
persuasiv 

Presupuneti ca doriti sa scrieti 
un mesaj pe care vreti ca 
receptorii sa-1 creada. Desigur, 
mesajul vostru va fi adevarat, dar 
acest lucru nu este cu necesitate 
suficient pentru ca oamenii sa-1 
creada adevarat. Este cat se poate 
de legitim sa puneti la lucru in 
favoarea voastra lejeritatea 



cognitiva, iar studiile privind 
iluziile de adevar ofera sugestii 
concrete care va pot ajuta sa va 
atingeti scopul. 

Principiul general este ca 
orice puteti face ca sa reduceti 
incordarea cognitiva o sa va fie 
de folos, astfel incat, in primul 
rand, trebuie sa sporiti 
lizibilitatea. Comparati aceste 
doua afirmatii: 

Adolf Hitler s-a nascut in 
1892. 

Adolf Hitler s-a nascut in 
1887. 

Ambele sunt false (Hitler s-a 



nascut in 1889), insa 
experimentele au aratat ca e mai 
probabil ca prima sa fie crezuta. 
Inca un sfat: daca mesajul vostru 
urmeaza sa fie printat, folositi 
hartie de buna calitate, pentru a 
spori contrastul dintre litere si 
fundal. Cand folositi culori, e mai 
probabil sa fiti crezut daca textul 
vostru este printat in albastru 
intens sau rosu decat in nuante 
palide de verde, galben sau bleu. 

Daca doriti sa fiti considerati 
credibili si inteligenti, nu folositi 
un limbaj complicat atunci cand 
merge un limbaj mai simplu. 



Colegul meu de la Princeton, 
Danny Oppenheimer, a negat un 
mit raspandit in randul 
studentilor despre vocabularul pe 
care profesorii il considera cel 
mai impresionant. intr-un articol 
intitulat „Consecinte ale 
jargonului erudit utilizat cand nu 
este necesar. Probleme create de 
utilizarea fara rost a cuvintelor 
lungi“, el a aratat ca exprimarea 
ideilor familiare intr-un limbaj 
pretentios este receptata ca un 
semn de inteligenta precara si de 
credibilitate redusa 22 . 

Pe langa a face ca mesajul 



vostru sa fie simplu, incercati sa-1 
faceti memorabil. Daca puteti, 
puneti-va ideile in versuri; creste 
probabilitatea sa fie luate drept 
adevarate. Participant^ la un des 
citat experiment citesc zeci de 
aforisme nefamiliare, de genul: 

in durere, ura dintre 
dusmani piere. 

Mici si dese crestaturi culca- 
n praf stejarii duri. 

0 greseala confesata este 
semireparata—. 

Alti studenti citesc unele 
dintre aceleasi proverbe, in 
versiuni nerimate: 



Durerea ii uneste pe 
dusmani. 

Mici si dese crestaturi 
doboara arborii mari. 

0 greseala recunoscuta este 
pe jumatate iertata. 

Aforismele au fost apreciate 
ca fiind mai patrunzatoare atunci 
cand erau rimate decat in 
versiunile fara ritm si rima^. 

In sfarsit, daca citati o sursa, 
alegeti una cu un nume usor de 
pronuntat. Participantilor la un 
experiment li s-a cerut sa 
evalueze perspectivele unei 
companii turcesti fictive, pe baza 



unor rapoarte emise de doua 
firme de brokeraj. Pentru fiecare 
stoc de actiuni, unul dintre 
rapoarte venea din partea unei 
firme al carei nume era usor de 
pronuntat (de exemplu, Artan), 
iar celalalt raport venea de la o 
firm a purtand un nume nefericit 
(sa spunem, Taahhut). Rapoartele 
se contraziceau pe alocuri. Cea 
mai buna abordare din partea 
observatorilor ar fi fost sa faca o 
medie a celor doua rapoarte, dar 
nu e ceea ce au si facut. Ei au 
acordat o pondere mult mai mare 
raportului emis de Artan fata de 



raportul celor de la Taahhut^. 
Amintiti-va ca Sistemul 2 este 
lenes si ca efortul mintal este 
dezagreabil. Daca este posibil, 
receptorii mesajului vostru 
doresc sa evite orice le aminteste 
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de efort, inclusiv o sursa cu un 
nume complicat. 

Toate acestea sunt sfaturi 
utile, dar sa nu ne lasam luati de 
val. Hartia de calitate superioara, 
culorile vii si rimele sau limbajul 
simplu nu vor fi de mare ajutor 
daca mesajul vostru este evident 
absurd sau daca vine in 
contradictie cu fapte despre care 



destinatarul stie ca sunt 
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adevarate. Psihologii care fac 
aceste experimente nu cred ca 
oamenii sunt prosti sau infinit de 
creduli. Ceea ce cred insa 
psihologii este ca toti traim o 
mare parte din viata calauziti de 
impresiile Sistemului 1 — si 

adeseori nu cunoastem sursa 
acestor impresii. De unde stiti ca 
o propozitie este adevarata? Daca 
este strans legata logic sau prin 
asociatie de alte opinii si 
preferinte ale voastre sau daca 
provine dintr-o sursa care va 
place si in care aveti incredere, 



veti avea o senzatie de lejeritate 
cognitiva. Necazul e ca pot fi si 
alte cauze ale senzatiei voastre de 
lejeritate - printre care calitatea 
fonturilor si ritmul atragator al 
prozei - si nu dispuneti de o 
metoda simpla de a reface 
drumul inapoi catre sursele 
senzatiilor voastre. Acesta este 
mesajul figurii 5: senzatia de 
lejeritate sau de incordare are 
cauze multiple si e dificil sa le 
descalciti privind-o pe fie care in 
parte. Dificil, dar nu imposibil. 
Atunci cand sunt puternic 
motivati sa o faca, oamenii pot sa 



biruie unii dintre facto rii 
superficial! care pro due iluzia de 
adevar. in majoritatea cazurilor 
insa, lenesul Sistem 2 va adopta 
sugestiile Sistemului 1 si va defila 
cu ele mai departe. 

Incordare si efort 
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Simetria multor conexiuni 
asociative a fost o tema 
dominanta in discutia despre 
coerenta asociativa. Dupa cum 
am vazut mai devreme, oamenii 
care sunt facuti sa „zambeasca“ 
ori sa se „incrunte u tinand un 
creion in gura sau o biluta intre 



sprancenele incordate sunt 
predispusi sa incerce emotiile pe 
care, in mod normal, le exprima 
incruntatura sau zambetul. 
Aceeasi reciprocitate cu dinamica 
proprie se constata in studiile ce 
abordeaza lejeritatea cognitiva. 
Pe de o parte, incordarea 
cognitiva este resimtita atunci 
cand sunt declansate operatiile 
solicitante ale Sistemului 2. Pe de 
alta parte, senzatia de incordare 
cognitiva, indiferent de sursa din 
care provine, tinde sa mobilizeze 
Sistemul 2, oamenii comutand 
abordarea problemelor de la 



modul neglijent intuitiv la un 
mod mai angajat si mai analitic^. 

Problema cu bata si mingea a 
fost mentionata mai devreme ca 
un test al tendintei oamenilor de 
a raspunde la intrebari prin 
prima idee care le vine in minte, 
fara sa o verifice. Testul de 
Reflectie Cognitiva [TRC] al lui 
Shane Frederick consta in 
problema cu bata si mingea, plus 
altele doua, toate alese pentru ca 
evoca un raspuns intuitiv 
imediat, care este incorect. 
Ceilalti doi itemi din TRC sunt: 

Daca 5 masini fac in 5 minute 



5 obiecte, de cat timp este 
nevoie ca 

100 de masini sa faca 100 de 
obiecte? 

100 de minute SAU 5 minute 

intr-un lac, exista o portiune 
acoperita cu frunze de nufar. 
in fiecare zi, peticul de frunze 
isi dubleaza suprafata. 

Daca e nevoie de 48 de zile 
pentru ca peticul de frunze sa 
acopere intregul lac, de cat 
timp este nevoie pentru ca 
frunzele sa acopere jumatate 
de lac? 

24 de zile SAU 47 de zile 

Raspunsurile corecte la 



ambele probleme sunt date in 
nota de subsol din josul paginii^. 
Experimentatorii au recrutat 40 
de studenti de la Princeton 
pentru TRC. Jumatate dintre ei au 
vazut problemele tiparite cu un 
font minuscul, de un gri sters. 
Dilemele erau lizibile, dar fontul 
ducea la o incordare cognitiva. 
Rezultatul spune o poveste clara: 
90% dintre studentii care au 
vazut intrebarile tiparite cu font 
normal au facut cel putin o 
greseala la test, insa proportia a 
scazut la 35% atunci cand fontul 
era abia vizibil. Ati citit corect: 



performanta a fost superioara in 
cazul fontului rau. Indiferent de 
sursa, incordarea cognitiva 
mobilizeaza Sistemul 2, crescand 
probabilitatea ca acesta sa 
respinga raspunsul intuitiv 
sugerat de Sistemul 1. 

Placerea lejeritatii 
cognitive 

Un articol intitulat „Mintea in 
repaus lateste pe figura un 
zambet ct descrie un experiment 
in care participantilor li se arata 
foarte rapid niste fotografii cu 
diverse obiecte 22 . Unele imagini 



sunt facute mai usor de 
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recunoscut, aratandu-se conturul 
obiectului inainte sa apara 
imaginea lui completa - atat de 
rapid, incat contururile nu sunt 
niciodata sesizate. Reactiile 
emotionale au fost masurate prin 
inregistrarea impulsurilor 

electrice din muschii faciali, care 
semnaleaza schimbari de 
expresie prea slabe si prea scurte 
pentru a putea fi detectate de 
catre observatori. Conform 
asteptarilor, oamenii au aratat un 
zambet slab si sprancene relaxate 
atunci cand imaginile erau mai 



usor de vazut. Se constata ca fiind 
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o trasatura a Sistemului 1 faptul 
ca lejeritatea cognitiva este 
asociata cu senzatii placute. 

Conform asteptarilor, 

cuvintele usor de pronuntat 
evoca o atitudine favorabila. 
Companiile cu nume 

pronuntabile o due mai bine 
decat altele in prima saptamana 
de la emiterea stocului de actiuni, 
desi efectul dispare cu timpul. 
Actiunile cu simboluri comerciale 
pronuntabile (precum KAR sau 
LUNMOO) depasesc 

performantele celor ale caror 



denumiri iti innoada limba, 
precum PXG sau RDO - si se pare 
ca pastreaza un mic avantaj 
pentru o vreme 20 . Un studiu 
realizat in Elvetia a constatat ca 
investitorii cred ca stocurile de 
actiuni cu nume fluente, precum 
Emmi, Swissfirst si Comet vor 
aduce dividende mai mari decat 
acelea cu nume greoaie, de genul 
Geberit si Ypsomed 21 . 

Dupa cum am vazut in figura 
5, repetitia induce lejeritate 
cognitiva si o confortabila 
senzatie de familiaritate. Celebrul 
psiholog Robert Zajonc si-a 



dedicat o mare parte a carierei 
sale cercetarii legaturii dintre 
repetitia unui stimul arbitrar si 
usoara afectiune pe care oamenii 
o capata pana la urma fata de el. 
Zajonc a numit fenomenul efectul 
simplei expuneri 0 

demonstrate efectuata in ziarele 
studentesti de la Universitatea 
din Michigan si Michigan State 
University este unul dintre 
experimentele mele favorite. 
Timp de cateva saptamani, pe 
prim a pagina a ziarelor a aparut o 
caseta publicitara care continea 
unul dintre urmatoarele cuvinte 



turcesti (sau cu sonoritate 
turceasca): kadirga, saricik, 

biwonjni, nansoma si iktitaf. 
Frecventa cu care au fost repetate 
aceste cuvinte a fost diferita: unul 
dintre cuvinte a aparut o singura 
data, celelalte au aparut de doua, 
de cinci, de zece sau de douazeci 
si cinci de ori, in numere distincte 
ale ziarelor. (Cuvintele cel mai 
frecvent prezente intr-unul dintre 
ziarele studentesti au aparut cel 
mai rar in celalalt.) Nu s-a oferit 
nici o explicate, iar intrebarile 
cititorilor au primit urmatorul 
raspuns: „Cumparatorul spatiului 



publicitar doreste sa-si pastreze 
anonimatul“. 

Cand misterioasa campanie 
publicitara s-a incheiat, 
cercetatorii au trimis 
comunitatilor universitare un 
chestionar, solicitand impresii 
despre seria de cuvinte - care 
dintre ele dau impresia ca 
„inseamna ceva «bun» sau ceva 
«rau»“. Rezultatele au fost 
spectaculoase: cuvintele care au 
fost prezentate mai frecvent au 
fost evaluate mult mai favorabil 
decat cuvintele care fusesera 
expuse doar o data sau de doua 



ori. Descoperirea a fost 
confirm ata in multe 

experimente, folosindu-se 

ideograme chinezesti, figuri 
umane si poligoane trasate 
aleatoriu^. 

Efectul simplei expuneri nu 
depinde de experienta constienta 
a familiaritatii. De fapt, efectul nu 
depinde de constiinta catusi de 
putin: el se produce chiar si 
atunci cand cuvintele sau 
imaginile sunt expuse atat de 
rapid incat observatorii nu 
constientizeaza niciodata vederea 
lor. Si totusi, ei sfarsesc prin a 



indragi cuvintele sau imaginile 
care le-au fost prezentate mai 
des. Dupa cum ar trebui sa fie 
clar de-acum, Sistemul 1 poate sa 
reactioneze la impresiile unor 
evenimente de care Sistemul 2 
nu este constient. Intr-adevar, 
efectul simplei expuneri este de 
fapt mai puternic in cazul 
stimulilor pe care individul nu-i 
vede in mod constient M . 
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Zajonc a sustinut ca efectul 
repetitiei asupra formarii 
preferintelor este un fapt biologic 
de profunda importanta si ca el se 
manifesto la toate animalele. 



Pentru a supravietui intr-o lume 
adeseori periculoasa, un 
organism ar trebui sa reactioneze 
cu precautie fata de un stimul 
nou, printr-o comportare 
retractila si teama. Sansele de 
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supravietuire sunt precare 
pentru un animal care nu este 
suspicios fata de noutate. Cu toate 
acestea, e de asemenea adaptativ 
ca precautia initiala sa se stinga 
daca stimulul este realmente 
sigur. Efectul simplei expuneri se 
produce, a sustinut Zajonc, 
deoarece aparitia repetata a unui 
stimul nu este urmata de nimic 



rau. Un atare stimul va deveni 
pana la urma un semnal de 
siguranta, iar siguranta este buna. 
Evident, acest argument nu se 
refera numai la oameni. Pentru a 
demonstra acest lucru, unul 
dintre colaboratorii lui Zajonc a 
expus doua seturi de oua de 
gaina fecundate unor sunete de 
tonalitati diferite. Dupa ce au iesit 
din ou, puisorii au scos cu 
consecventa mai putine piuituri 
de alarma atunci cand au 
receptat tonul pe care-l auzisera 
pe cand erau in gaoace 25 . 

Zajonc a prezentat un 



rezumat eloevent al programului 
sau de cercetare: 

Consecintele expunerilor 
repetate sunt benefice 
organismului in relatiile sale 
cu mediul inconjurator, 
animat si neinsufletit. Ele 
permit organismului sa 
deosebeasca obiectele si 
habitatele care sunt sigure de 
cele care nu sunt si reprezinta 
cea mai primitiva baza a 
atasamentului social. Prin 
urmare, ele formeaza baza 
organizarii si a coeziunii 
sociale - sursele fundamental 
de stabilitate psihologica si 
sociala^. 



Legatura dintre emotia 
pozitiva si lejeritatea cognitiva 
din Sistemul 1 are o lunga istorie 
evolutiva. 

Lejeritate, dispozitie 
si intuitie 
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Cam prin 1960, un tanar 
psiholog pe nume Sarnoff 
Mednick a crezut ca identificase 
esenta creativitatii. Ideea lui era 
pe cat de simpla, pe atat de solida: 
creativitatea este memorie 
asociativa care functioneaza 
exceptional de bine. El a nascocit 
un test, numit Remote 



Association Test (RAT), care este 
inca des utilizat in studiile privind 
creativitatea. 

Ca exemplu usor, analizati 
urmatoarele trei cuvinte: 

cabana elvetian prajitura 

Puteti gasi un cuvant asociat 
cu to ate trei? Probabil ca 
raspunsul pe care 1-ati aflat este 
branza. Acum incercati 
urmatoarele: 

salt lumina racheta 

Problema este mult mai grea, 
insa are un singur raspuns corect, 
pe care-l va recunoaste orice 



vorbitor de engleza, desi mai 
putin de 20% dintr-un esantion de 
studenti 1-au gasit in 15 secunde. 
Raspunsul este cer. Desigur, nu 
orice triada de cuvinte are o 
solutie. De exemplu, cuvintele 
„vis“, „minge“, „carte“ nu au vreo 
asociatie reciproca pe care 
oricine sa o poata recunoaste ca 
fiind valida 22 . 

Cateva echipe de psihologi 
germani care au studiat recent 
testul de asociatii indepartate 
(RAT) au facut descoperiri 
remarcabile legate de lejeritatea 
cognitiva. Una dintre echipe a pus 



doua intrebari: Pot oamenii sa 
simta ca o triada de cuvinte are o 
solutie inainte de a sti care este 
acea solutie? Cum influenteaza 
dispozitia sufleteasca 

performanta la acest test? Ca sa 
raspunda, i-au facut mai intai pe 
unii subiecti sa se simta veseli, iar 
pe ceilalti, tristi, cerandu-le sa se 
gandeasca timp de cateva minute 
la unele episoade vesele sau triste 
din vietile lor. Apoi le-au 
prezentat acestor subiecti o serie 
de triade, jumatate dintre ele 
conexe (precum salt, lumina, 
racheta), jumatate fara legatura 



(precum vis, minge, carte), si i-au 
instruit sa apese foarte rapid unul 
dintre doua butoane pentru a 
indica presupunerea lor daca 
triada avea vreo legatura. Timpul 
permis pentru a ghici, 2 secunde, 
a fost mult prea scurt pentru ca 
solutia efectiva sa-i vina vreunui 
subiect in minte. 

Prima surpriza este aceea ca 
presupunerile oamenilor sunt 
mult mai corecte decat ar fi fost 
din pura intamplare. Mie acest 
lucru mi se pare uluitor. Aparent, 
o senzatie de lejeritate cognitiva 
este generata de un foarte slab 



semnal dinspre masina 
asociativa, care „stie“ ca cele trei 
cuvinte sunt coerente (impart o 
asociatie) cu mult inainte ca 
asociatia sa fie refacuta 23 . Rolul 
lejeritatii cognitive in judecata a 
fost confirmat experimental de 
catre o alta echipa germana: toate 
manipularile care sporesc 
lejeritatea cognitiva (amorsare, 
un font clar, anteexpunerea de 
cuvinte) amplified tendinta de a 
vedea cuvintele ca fiind legate 
intre ele 22 . 

0 alta descoperire 
remarcabila este puternicul efect 



al dispozitiei sufletesti asupra 
acestei performance intuitive. 
Experimentatorii au calculat un 
„indice intuitiv“ pentru 
masurarea preciziei. Ei au 
descoperit ca inducerea unei 
bune dispozitii inainte de test, 
cerandu-le participantilor sa se 
gandeasca la lucruri placute, a 
sporit precizia de peste doua 
oriioo. u n rezultat inca si mai 
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so cant este ca subiectii tristi au 
fost cu totul incapabili sa 
indeplineasca sarcina intuitiva cu 
precizie; presupunerile lor nu au 
fost mai bune decat cele facute la 



intamplare. Este evident ca starea 
de spirit afecteaza functionarea 
Sistemului 1: atunci cand suntem 
stingheriti sau tristi, pierdem 
legatura cu intuitia noastra. 

Aceste descoperiri se adauga 
unui volum tot mai mare de 
dovezi potrivit carora buna 
dispozitie, intuitia, creativitatea, 
naivitatea si un credit sporit 
acordat Sistemului 1 formeaza un 
manunchi 121 . La polul opus, 
tristetea, insomnia, suspiciunea, o 
abordare analitica si efortul sporit 
merg, de asemenea, mana in 
mana. Buna dispozitie slabeste 



controlul exercitat de Sistemul 2 
asupra performantei: cand sunt 
bine dispusi, oamenii devin mai 
intuitivi si mai creativi, dar, 
totodata, mai putin vigilenti si 
mai predispusi la erori logice. 
Inca o data, ca si in cazul 
efectului de simpla expunere, 
conexiunea are un sens biologic. 
Buna dispozitie este un semnal ca 
lucrurile merg in general bine, ca 
mediul este sigur si ca se poate 
lasa garda jos. 0 proasta 
dispozitie arata ca lucrurile nu 
merg foarte bine, ca poate sa 
pandeasca un pericol si ca este 



nevoie de vigilenta. Lejeritatea 
cognitiva este atat o cauza, cat si 
un efect al unui sentiment placut. 

Testul de asocieri indepartate 
are sa ne spuna mai multe despre 
legatura dintre lejeritatea 
cognitiva si afectele pozitive. 
Priviti rapid doua triade de 
cuvinte: 

somn posta intrerupator 
sare adanc spuma 

Nu puteti sti, desigur, insa 
masuratorile activitatii electrice 
din muschii vostri faciali trebuie 
sa fi aratat un zambet usor in 
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timp ce citeati a doua triada, care 



este coerenta (mare este solutia). 
Aceasta reactie de zambet fata de 
coerenta apare la subiectii carora 
nu li s-a spus nimic despre 
asociatiile comune; lor li se 
prezinta numai o triada de 
cuvinte dispuse vertical si sunt 
instruiti sa apese pe space bar 
dupa ce-au citit-o. Impresia de 
lejeritate cognitiva care insoteste 
prezentarea unei triade coerente 
apare drept usor placuta in 
sin e io2. 

Probele pe care le detinem 
despre sentimente pozitive, 
lejeritate cognitiva si intuitia de 



coerenta sunt, dupa cum spun 
oamenii de stiinta, corelative, dar 
nu neaparat cauzale. Lejeritatea 
cognitive si zambetul survin 
impreuna, dar sunt sentimentele 
pozitive acelea care conduc 
efectiv la intuitii de coerenta? Da, 
conduc. Dovada vine dintr-o 
inteligenta abordare 

experimental care a devenit tot 
mai populara. Unor participant li 
s-a dat sa citeasca un articol fictiv, 
ce oferea o interpretare 
alternative a bunei lor dispozitii: 
li s-a spus despre muzica pe care 
o ascultau in casti ca, „potrivit 



unor cercetari anterioare, aceasta 
muzica influenteaza reactiile 
emotionale ale indivizilor" 1 ^. 
Aceasta poveste elimina cu totul 
intuitia de coerenta. Constatarile 
arata ca scurta reactie emotionala 
care urmeaza prezentarii unei 
triade de cuvinte (placuta daca 
triada este coerenta, neplacuta 
altminteri) sta, de fapt, la baza 
judecatilor de coerenta. Nu e 
nimic aici pe care Sistemul 1 sa 
nu-1 poata face. Sunt acum de 
asteptat modificari emotionale si, 
deoarece nu sunt surprinzatoare, 
ele nu sunt legate cauzal de 



cuvinte. 

Acestea sunt unele dintre cele 
mai bune rezultate ale cercetarii 
psihologice, prin combinarea 
tehnicilor experimentale si prin 
concluzii, care sunt deopotriva 
robuste si extrem de 
surprinzatoare. Am invatat multe 
despre operatiile automate ale 
Sistemului 1 in ultimele decenii. 
0 mare parte din ceea ce stim 
acum ar fi sunat a science fiction 
acum treizeci sau patruzeci de 
ani. Era de neimaginat ca 
fonturile proaste influenteaza 
judecatile de adevar si 



imbunatatesc performanta 

cognitiva sau ca reactia 
emotionala fata de lejeritatea 
cognitiva a unei triade de cuvinte 
mediaza impresii de coerenta. 
Psihologia a strabatut o cale 
lunga. 

Despre lejeritatea 
cognitiva 

„Sa nu respingem planul lor 
de afaceri numai pentru ca 
fonturile il fac greu de citit.“ 

„Sigur ca suntem inclinati sa 
credem acest lucru pentru ca 
s-a repetat de atatea ori, dar 



hai sa mai analizam o data 
totul in profunzime.“ 

„Familiaritatea da nastere 
placerii. Acesta este un efect de 
simpla expunere.“ 

„Sunt foarte bine dispus 
astazi, iar Sistemul meu 2 este 
mai slab ca de obicei. Ar trebui 
sa fiu foarte atent.“ 


H Termenul tehnic pentru lejeritatea 
cognitiva este fluenta. 

— Adam L. Alter si Daniel M. 
Oppenheimer, „Uniting the Tribes of 




Fluency to Form a Metacognitive 
Nation", Personality and Social 
Psychology Review, 13/2009, pp. 219- 
235. 

— Larry L. Jacobi, Colleen Kelley, Judith 
Brown si Jennifer Jasechko, „Becoming 
Famous Overnight: Limits on the 
Ability to Avoid Unconscious 
Influences of the Past", Journal of 
Personality and Social Psychology, 
56/1989, pp. 326-338. 

— Bruce W. A. Whittlesea, Larry L. 
Jacoby si Krista Girard, „Illusions of 
Immediate Memory: Evidence of an 
Attributional Basis for Feelings of 



Familiarity and Perceptual Quality", 
Journal of Memory and Language, 
29/1990, pp. 716-732. 

— in mod normal, atunci cand va iese in 
cale un prieten, il puteti identifica si 
numi de indata; adeseori stiti unde 1-ati 
vazut ultima data, ce haine purta si ce 
v-ati spus unul celuilalt. Senzatia de 
familiaritate devine relevanta numai 
atunci cand astfel de amintiri concrete 
nu sunt disponibile. Este o solutie de 
rezerva. Desi credibilitatea ei este 
redusa, e mult mai buna decat nimic. 
Senzatia de familiaritate va apara de 
jena de a fi (si de a va arata) surprinsi 



atunci cand sunteti intampinat ca un 
vechi prieten de catre un ins ce pare 
vag familiar. 

— Ian Begg, Victoria Armour si Therese 
Kerr, „On Believing What We 
Remember", Canadian Journal oj 
Behavioural Science, 17/1985, pp. 199- 
214. 

— Daniel M. Oppenheimer, 
„Consequences of Erudite Vernacular 
Utilized Irrespective of Necessity: 
Problems with Using Long Words 
Needlessly", Applied Cognitive 
Psychology, 20/2006, pp. 139-156. 

— Textul original suna astfel: Woes 



unite foes. Little strokes will tumble 
great oaks. A fault confessed is half 
redressed (n.t.). 

— Matthew S. McGlone si Jessica 
Tofighbakhsh, „Birds of a Feather 
Flock Conjointly (?): Rhyme as Reason 
in Aphorisms", Psychological Science, 
11/2000, pp. 424-428. 

— Anuj K. Shah si Daniel M. 
Oppenheimer, „Easy Does It: The Role 
of Fluency in Cue Weighting", 
Judgment and Decision Making Journal, 
2/2007, pp. 371-379. 

— Adam L. Alter, Daniel M. 
Oppenheimer, Nicholas Epley si 



Rebecca Eyre, Overcoming Intuition: 
Metacognitive Difficulty Activates 
Analytic Reasoning", Journal of 
Experimental Psychology - General, 
136/2007, pp. 569-576. 

— 5,47 (n.a.). 

— Piotr Winkielman si John T. Cacioppo, 
„Mind at Ease Puts a Smile on the Face: 
Psychophysiological Evidence That 
Processing Facilitation Increases 
Positive Affect Journal of Personality 
and Social Psychology, 81/2001, pp. 
989-1000. 

— Adam L. Alter si Daniel M. 
Oppenheimer, predicting Short-Term 



Stock Fluctuations by Using Processing 
Fluency", PNAS, 103/2006. Michael J. 
Cooper, Orlin Dimitrov si P. 
Raghvendra Rau, „A Rose.com by Any 
Other Name", Journal of Finance, 
56/2001, pp. 2371-2388. 

— Pascal Pensa, „Nomen Est Omen: 
How Company Names Influence Short- 
and Long-Run Stock Market 
Performance", Social Science Research 
Network Working Paper, septembrie 
2006. 

22 Robert B. Zajonc, „Attitudinal Effects 
of Mere Exposure", Journal of 
Personality and Social Psychology, 



9/1968, pp. 1-27. 

— Robert B. Zajonc si D.W. Rajecki, 
„Exposure and Affect: A Field 
Experiment", Psychonomic Science, 
17/1969, pp. 216-217. 

24 Jennifer L. Monahan, Sheila T. 

Murphy si Robert B. Zajonc, 

„Subliminal Mere Exposure: Specific, 
General, and Diffuse Effects", 

Psychological Science, 11/2000, pp. 462- 
466. 

— D.W. Rajecki, „Effects of Prenatal 

Exposure to Auditory or Visual 

Stimulation on Postnatal Distress 
Vocalizations in Chicks", Behavioral 



Biology, 11/1974, pp. 525-536. 

— Robert B. Zajonc, „Mere Exposure: A 
Gateway to the Subliminal", Current 
Directions in Psychological Science, 
10/2001, p.227. 

22 Annette Bolte, Thomas Goschke si 
Julius Kuhl, „Emotion and Intuition: 
Effects of Positive and Negative Mood 
on Implicit Judgments of Semantic 
Coherence", Psychological Science, 
14/416-421. 

— Analiza exclude toate cazurile in care 
subiectul a gasit efectiv solutia 
corecta. Ea arata ca pana si subiectii 
care pana la urma nu vor reusi sa 



gaseasca o asociatie comuna au o 
oarecare idee daca exista vreuna de 
gasit. 

— Sascha Topolinski si Fritz Strack, „The 
Architecture of Intuition: Fluency and 
Affect Determine Intuitive Judgments 
of Semantic and Visual Coherence and 
Judgments of Grammaticality in 
Artificial Grammar Learnings Journal 
of Experimental Psychology - General, 
138/2009, pp. 39-63. 

— Bolte, Goschke si Kuhl, „Emotion and 
Intuition". 

— Barbara Fredrickson, Positivity: 
Groundbreaking Research Reveals How 



to Embrace the Hidden Strenght oj 
Positive Emotions, Overcome Negativity 
and Thrive, New York, Random House, 
2009. Joseph P. Forgas si Rebekah East, 
„On Being Happy and Gullible: Mood 
Effects on Skepticism and the 
Detection of Deception", Journal oj 
Experimental Social Psychology, 
44/2008, pp. 1362-1367. 

— Sascha Topolinski etal, „The Face of 

Fluency: Semantic Coherence 

Automatically Elicits a Specific Pattern 
of Facial Muscle Reactions", Cognition 
and Emotion, 23/2009, pp. 260-271. 

— Sascha Topolinski si Fritz Strack, 



„The Analysis of Intuition: Processing 
Fluency and Affect in Judgments of 
Semantic Coherence^ Cognition and 
Emotion, 23/2009, pp. 1465-1503. 
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Norme, surprize si cauze 

Am facut de-acum cunostinta cu 
principalele caracteristici ale 
Sistemului 1 si ale Sistemului 2, tratand 
mai amanuntit Sistemul 1. Combinand 
liber metaforele, avem in cap un 
computer remarcabil de puternic, nu 
foarte rapid, dupa standardele 
conventionale de hardware, insa 
capabil sa reprezinte structura lumii 
noastre prin diferite tipuri de legaturi 
asociative, intr-o vasta retea de varii 



tipuri de idei. Raspandirea activarii in 
masina asociativa este automata, dar 
noi (Sistemul 2) avem intru catva 
capacitatea de a controla inspectarea 
memoriei si, totodata, de-a o programa 
astfel incat detectarea unui eveniment 
din mediu sa ne poata atrage atentia. in 
cele ce urmeaza, vom discuta mai 
multe detalii privind lucrurile minunate 
pe care le poate face Sistemul 1, dar si 
limitele sale. 

Estimarea 

normalitatii 

f 

Functia principala a 
Sistemului 1 este sa mentina si sa 
actualizeze un model al lumii 



voastre personale, reprezentand 
ceea ce este normal in cadrul ei. 
Modelul este construit din 
asociatii care leaga idei despre 
circumstante, evenimente, 

actiuni si rezultate ce survin 
laolalta cu o are care regularitate, 
fie simultan, fie intr-un interval 
de timp relativ scurt. Pe masura 
ce se formeaza si se consolideaza 
aceste legaturi, schema ideilor 
asociate ajunge sa reprezinte 
structura evenimentelor din 
vietile voastre si determina atat 
interpretarea pe care o dati 
prezentului, cat si asteptarile 



voastre fata de viitor. 

Capacitatea de a fi surprinsi 
este un aspect esential al vietii 
noastre mintale si surpriza in sine 
este cea mai sensibila indicatie a 
modului in care intelegem lumea 
noastra si a ceea ce asteptam de 
la ea. Exista doua varietati 
principale de surpriza. Unele 
asteptari sunt active si constiente 
- stiti ca va asteptati sa se 
petreaca un anumit eveniment. 
Cand ora se apropie, puteti 
astepta zgomotul usii de la 
intrare, care anunta ca vine 
copilul de la scoala; cand se 



deschide usa, va asteptati sa 
auziti un glas cunoscut. Veti fi 
surprinsi daca un eveniment 
asteptat in mod activ nu are loc. 
Dar exista o categorie mult mai 
larga de evenimente pe care le 
asteptati in mod pasiv; nu le 
anticipate dar nu sunteti 
surprinsi atunci cand survin. 
Acestea sunt evenimente 
normale intr-o anumita situatie, 
desi nu suficient de probabile 
pentru a fi asteptate in mod activ. 

Un singur incident poate sa 
faca o repetitie mai putin 
surprinzatoare. Acum cativa ani, 



eu si sotia mea ne petreceam 
vacanta pe o mica insula din 
Marea Bariera de Corali. Pe insula 
exista numai patruzeci de 
camere pentru turisti. Cand ne- 
am dus la masa, am fost surprinsi 
sa intilnim o cunostinta, un 
psiholog pe nume Jon. Ne-am 
salutat cordial si am comentat 
coincident. Jon a plecat din 
statiune a doua zi. Cam peste 
doua saptamani, eram la teatru, 
in Londra. Un spectator intarziat 
s-a asezat langa mine dupa ce s- 
au stins luminile. Cand luminile s- 
au aprins la pauza, am vazut ca 



vecinul meu era Jon. Eu si sotia 
mea am comentat pe urma ca 
amandoi eram constienti de doua 
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lucruri: in primul rand, aceasta 
era o coincidenta si mai 
remarcabila decat prima 
intalnire; in al doilea rand, eram 
vizibil mai putin surprinsi sa-1 
intalnim pe Jon a doua oara decat 
fuseseram cu prima ocazie. In 
mod evident, prima intalnire 
modificase intru catva pozitia lui 
Jon in mintile noastre. El era 
acum „psihologul care apare 
cand calatorim in strainatate“. 
Noi (Sistemul 2) stiam ca este o 



idee absurda, dar Sistemul nostru 
1 facuse sa para ceva aproape 
normal sa ne intalnim cu Jon in 
locuri ciudate. Am fi fost mult 
mai surprinsi daca ne-am fi 
intalnit intr-un teatru londonez 
cu oricare alta cunostinta in afara 
de Jon. Pe orice scala de 
probabilitate, intalnirea la teatru 
cu Jon era mult mai putin 
probabila decat intalnirea cu 
oricine altcineva dintre sutele de 
cunoscuti ai nostri - si totusi, 
intalnirea cu Jon parea mai 
norm ala. 

A 

In 


anumite 


conditii, 



asteptarile pasive devin foarte 
rapid active, dupa cum am 
descoperit cu ocazia unei alte 
coincidence. Acum cativa ani, 
intr-o seara de duminica, veneam 
cu masina de la New York la 
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Princeton, asa cum faceam 
saptamanal de multa vreme. Am 
vazut ceva neobisnuit: o masina 

r ¥ 

in flacari pe marginea drumului. 
Cand am ajuns in acelasi loc in 
duminica urmatoare, alta masina 
ardea tot acolo. Inca o data, am 
constatat ca eram vizibil mai 
putin surprinsi a doua oara decat 
fuseseram cu prima ocazie. 



Acesta era de acum „locul unde 
ard masini“. Deoarece 
imprejurarile recurentei erau 
aceleasi, al doilea incident a fost 
suficient ca sa creeze o expectatie 
activa: luni de zile, poate ani, 
dupa eveniment, ne-am amintit 
masinile arzand ori de cate ori 
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am trecut prin acel loc si eram pe 
deplin pregatiti sa mai vedem 
inca una (fireste ca n-am mai 
vazut). 

Psihologul Dale Miller si cu 
mine am scris un eseu in care am 
incercat sa explicam modul in 
care ajung evenimentele sa fie 



percepute ca normale sau 
anormale. Voi recurge la un 
exemplu din descrierea pe care 
am dat-o noi unei „teorii a 
normei“, desi interpretarea mea 
s-a schimbat putin intre timp. 

Un observator, privind 
intamplator in directia unor 
persoane de la o masa 
alaturata dintr-un restaurant 
de lux, observa ca primul 
client care gusta supa se 
chirceste, ca si cum ar avea o 
durere. Normalitatea multor 
evenimente va fi modificata de 
acest incident. Acum nu mai e 
surprinzator faptul ca acel 



client care a gustat primul din 
supa tresare violent cand este 
atins de catre un chelner; de 
asemenea, nu e surprinzator 
daca un alt client scoate un 
tipat gustand supa din acelasi 
castron. Aceste evenimente si 
multe altele apar ca fiind mult 
mai normale decat ar fi fost 
altminteri, dar nu neaparat 

deoarece confirma niste 

asteptari anterioare. Mai 

degraba, ele par normale 

pentru ca recupereaza si 
extrag din memorie episodul 
initial si sunt interpretate in 
raport cu el—. 

Inchipuiti-va ca sunteti 



observatorul din restaurant. Ati 
fost surprinsi de reactia 
neobisnuita a primului client la 
gustarea supei si din nou 
surprinsi de tresarirea lui de 
spaima la atingerea chelnerului. 
Cu toate astea, al doilea 
eveniment anormal il va 
recupera pe primul din memorie 
si, impreuna, fiecare capata sens. 
Cele doua evenimente se 
potrivesc unei scheme in care 
clientul este o persoana 
exceptional de nervoasa. Pe de 
alta parte, daca urmatorul lucru 
care se intampla dupa grimasa 



primului client este faptul ca un 
altul refuza supa, aceste doua 
surprize vor fi legate si, cu 
siguranta, supa va fi de vina. 

„Cate animale din fiecare soi a 
luat Moise in area lui?“ Numarul 
celor care depisteaza ce este 
gresit in aceasta intrebare este 
atat de mic, incat fenomenul a 
fost botezat „iluzia Moise“. Moise 
nu a luat nici un animal intr-o 
area; Noe a facut acest lucru. Ca si 
incidentul celui care tresare 
gustand supa, iluzia Moise este 
usor de explicat de teoria normei. 
Ideea unor animale suite pe area 



incadreaza un context biblic, iar 
Moise nu este anormal in acel 
context. Cu siguranta nu va 
asteptati sa auziti de el, insa 
mentionarea numelui sau nu este 
surprinzatoare. Ajuta, de 
asemenea, si faptul ca Moise si 
Noe au acelasi sunet vocalic. Ca si 
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triadele care pro due lejeritate 
cognitiva, inconstient sesizati o 
coerenta asociativa intre „Moise“ 
si „arca“ si, astfel, acceptati 
repede intrebarea. Inlocuiti pe 
Moise cu George W. Bush in 
aceasta fraza si veti avea o 
nereusita gluma politica, dar nici 



urma de vreo iluzie. 

Atunci cand ceva cu rol de 
liant nu se potriveste in contextul 
curent al ideilor activate, sistemul 
detecteaza o anormalitate, dupa 
cum tocmai ati sesizat. Nu aveti 
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nici o idee specified despre ceea 
ce urmeaza dupa ceva, dar ati 
stiut cand a aparut cuvantul 
„ciment“ ca era anormal in acea 
fraza. Studiile privind reactiile 
creierului au aratat ca violarile 
normalitatii sunt detectate cu 
uimitoare viteza si subtilitate. 
Intr-un experiment recent, 
oamenii au auzit propozitia 



„Pamantul se roteste in jurul 
necazului [ trouble ] in fiecare an“. 
Un model distinct a fost detectat 
in activitatea cerebrala, incepand 
cu doua zecimi de secunda de la 
inceputul cuvantului bizar. Si mai 
remarcabil, aceeasi reactie 
cerebrala are loc cu aceeasi viteza 
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atunci cand o voce masculina 
spune „Cred ca sunt gravid 
pentru ca mi-e rau in fiecare 
dimineata“ sau atunci cand un 
glas cu accent aristocratic spune: 
„Am un tatuaj baban pe spate“. 0 
serioasa cantitate de cunostinte 
despre lume trebuie sa fie 



adunate instantaneu si puse la 
lucru pentru ca 

incompatibilitatea sa fie 

recunoscuta: glasul trebuie 

identificat ca vorbind engleza 
claselor superioare si confruntat 
cu generalizarea ca tatuajele de 
mari dimensiuni sunt 
neobisnuite in randurile 
aristocratiei 125 . 

Suntem capabili sa 

comunicam unii cu ceilalti 
deoarece cunostintele noastre 
despre lume si utilizarea 
cuvintelor sunt larg impartasite. 
Atunci cand pomenesc o masa, 



fara alta specificare, intelegeti ca 
ma refer la o masa normala. Stiti 
cu siguranta ca are o suprafata 
aproximativ plana si ca are cu 
mult mai putine picioare decat 
25. Avem norme pentru un mare 
numar de categorii si aceste 
norme furnizeaza fundalul 
detectarii imediate a anomaliilor 
precum barbatii insarcinati si 
aristocratii tatuati. 

Ca sa apreciati rolul normelor 
in comunicare, analizati 
propozitia: „Marele soarece s-a 
urcat pe trompa foarte micului 
elefant“. Pot sa contez pe faptul 



ca normele voastre privind 
dimensiunile soarecilor si ale 
elefantilor nu sunt foarte diferite 
de ale mele. Normele specified o 
marime tipica sau me die a 
acestor animale si contin, de 
asemenea, inform atii despre 
spectrul sau variabilitatea din 
cadrul categoriei. E foarte 
improbabil ca vreunul dintre noi 
sa-si imagineze cu ochiul mintii 
un soarece mai mare decat un 
elefant incalecand un elefant mai 
mic decat un soarece. In schimb, 
fiecare si-a reprezentat distinct, 
insa laolalta, un soarece putin 



mai mic decat un pantof 
catarandu-se pe un elefant ceva 
mai mare decat o canapea. 
Sistemul 1, care intelege limbajul, 
are acces la normele categoriilor, 
care specified spectrul de valori 
plauzibile, precum si cazurile cele 
mai tipice. 

Perceptia cauzelor si 
a intentiilor 

f 

„Parintii lui Fred au sosit cu 
intarziere. Cateterele erau 
asteptate sa vina curand. Fred era 
furios.“ Stiti de ce era Fred furios, 
si motivul nu era faptul ca acele 



catetere erau asteptate sa vina in 
scurt timp. in reteaua voastra de 
asociatii, furia si lipsa de 
punctualitate sunt legate ca un 
efect si cauza lui posibila, dar nu 
exista nici o astfel de legatura 
intre furie si ideea asteptarii unor 
catetere. 0 poveste coerenta s-a 
articulat instantaneu in timp ce 
cititi; ati stiut imediat cauza furiei 
lui Fred. Aflarea unor astfel de 
conexiuni cauzale este o parte 
din intelegerea unei povesti si 
este o operatie automata a 
Sistemului 1. Sistemului 2, eul 
vostru constient, i s-a oferit 
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interpretarea cauzala si ea a fost 
acceptata. 

0 istorisire din cartea Lebada 
neagra de Nassim Taleb 
ilustreaza aceasta cautare 
automata a cauzalitatii. El 
relateaza ca pretul obligatiunilor 
a crescut in ziua capturarii lui 
Saddam Hussein in 

ascunzatoarea lui din Irak. 
Aparent, investitorii cautau 
plasamente mai sigure in acea 
dimineata, iar agentia de stiri 
Bloomberg a lansat acest titlu: 
BONURILE DE TREZORERIE ALE 
U.S. CRESC; CAPTURAREA LUI 



HUSSEIN POATE SA NU PUNA 
CAPAT TERORISMULUI. Peste 
jumatate de ora, pretul 

obligatiunilor a scazut la valoarea 
initiala, si titlul revizuit a sunat 
astfel: BONURILE DE 

TREZORERIE ALE U.S. SCAD; 
CAPTURAREA LUI HUSSEIN 
SPORESTE ATRACTIA 
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INVESTITIILOR RISCANTE. 

f 

Evident, capturarea lui Hussein 
era marele eveniment al zilei si, 
datorita modului in care cautarea 
automata a cauzelor ne 

modeleaza gandirea, 

evenimentul era destinat sa fie 



explicatia a orice s-ar fi intamplat 
pe piata in acea zi. Superficial, 
cele doua titluri pareau niste 
explicate ale celor petrecute pe 
piata, insa o afirmatie care poate 
sa explice doua rezultate 
contradictorii nu explica nimic. 
De fapt, cele doua titluri nu fac 
altceva decat sa satisfaca nevoia 
noastra de coerenta: se 

presupune ca un mare 
eveniment trebuie sa aiba 
consecinte, iar consecintele au 
nevoie de cauze care sa le 
explice. Noi avem informatii 
limitate despre ceea ce s-a 



petrecut intr-o zi, si Sistemul 1 
este adeptul descoperirii unei 
istorii cauzale coerente care leaga 
fragmentele de cunoastere aflate 
la dispozitia noastra. 

Cititi aceasta fraza: 

Dupa ce a petrecut o zi 
explorand frumoasele 

privelisti ale strazilor 
aglomerate din New York, Jane 
a descoperit ca-i lipsea 
portofelul. 

Atunci cand celor care au citit 
aceasta scurta istorioara (laolalta 
cu multe altele) li s-a dat prin 
surprindere un test de memorie, 



sintagma „hot de buzunare“ a 
fost mult mai frecvent asociata cu 
povestirea decat cuvantul 
„privelisti“, chiar daca ultimul era 
prezent in fraza, pe cand primul 
nu M . Regulile coerentei 
asociative ne spun ce s-a 
intamplat. Evenimentul unui 
portofel pierdut poate sa evoce 
multe cauze diferite: portofelul a 
alunecat din buzunar, a fost uitat 
intr-un restaurant etc. Cu toate 
acestea, atunci cand sunt 
juxtapuse ideile de portofel 
pierdut, New York si aglomeratie, 
ele laolalta evoca explicatia ca un 



hot de buzunare a cauzat paguba. 
In povestea despre 

surprinzatoarea supa, rezultatul - 
daca un alt client tresare gustand 
supa sau reactia extrema a 
primei persoane la atingerea 
chelnerului - este o interpretare 
asociativa coerenta a surprizei 
initiale, completand o istorie 
plauzibila. 

Aristocraticul psiholog 

belgian Albert Michotte a publicat 
in 1945 o carte (tradusa in 
engleza in 1963) care a dat peste 
cap secole de gandire privind 
cauzalitatea, incepand cel putin 



cu cercetarea de catre Hume a 
asociatiilor de idei. Ideea general 
acceptata era aceea ca noi 
inferam cauzalitatea din 
observarea repetata a corelatiilor 
dintre evenimente. Am avut 
miriade de experience in care am 
vazut un obiect in miscare 
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atingand un alt obiect, care 
incepe imediat sa se miste, 
adeseori (dar nu intotdeauna) in 
aceeasi directie. E ceea ce se 
intampla atunci cand o bila de 
biliard ciocneste o alta si este, de 
asemenea, ceea ce se intampla 
atunci cand, stergand o glastra, o 



impingeti din greseala. Michotte a 
avut o idee diferita: el a sustinut 
ca noi vedem cauzalitatea la fel de 
direct pe cat vedem si culoarea. 
Pentru a-si sustine ideea, el a 
nascocit situatii in care un patrat 
negru, desenat pe hartie, este 
vazut in miscare; el vine in 
contact cu alt patrat, care imediat 
incepe sa se miste. Observatorii 
stiu ca nu exista nici un contact 
fizic, dar, cu toate acestea, ei au o 
puternica „iluzie de cauzalitate“. 
Daca al doilea obiect incepe sa se 
miste instantaneu, ei il descriu ca 
fiind „propulsat“ de primul. 



Experimentele au aratat ca 
bebelusi de sase luni vad 
succesiunile de evenimente 
conform unui scenariu de cauza- 
efect si ca manifesto surprindere 
atunci cand succesiunea este 
modificata. In mod evident, 
suntem gata de la nastere sa 
avem impresii de cauzalitate, care 
nu depind de reflectia asupra 
modelelor de cauzare. Ele sunt 
produse ale Sistemului l m . 

In 1944, cam tot atunci cand 
Michotte isi publica propria 
demonstrate a cauzalitatii fizice, 
psihologii Fritz Heider si Mary- 



Ann Simmel au folosit o metoda 
similara pentru a demonstra 
perceptia cauzalitatii intentionale. 
Ei au facut un film, care dureaza 
cu totul un minut si patruzeci de 
secunde, in care vedeti un 
triunghi mare, un triunghi mic si 
un cere rotindu-se in jurul unei 
forme care arata ca o imagine 
schematics a unei case cu o usa 
deschisa. Spectatorii vad un mare 
triunghi agresiv brutalizand un 
triunghi mic, un cere ingrozit, 
cercul si micul triunghi unindu-si 
fortele pentru a-1 invinge pe 
agresor; ei mai observa, de 



asemenea, multa interactiune in 
jurul unei usi si apoi un final 
exploziv 1 ^. Perceptia intentiei si a 
emotiei este irezistibila; numai 
oamenii afectati de autism nu au 
aceasta traire. Toate acestea se 
petrec in mintile voastre, 
bineinteles. Mintea este gata si 
chiar nerabdatoare sa identifice 
agenti, sa le atribuie trasaturi de 
personalitate si intentii specifice 
si sa vada actiunile lor ca expresii 
ale unor predispozitii individuale. 
Inca o data, probele arata ca ne 
nastem pregatiti sa facem 
atribuiri intentionale: bebelusi de 
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nici un an identified agresori si 
victime si se asteapta ca un 
urmaritor sa apuce calea cea mai 
directa in tentativa sa de a prinde 
indiferent ce-ar urmari 122 . 

Experienta actiunii conduse 
de vointa libera este cu totul 
distincta de cauzalitatea fizica. 
Desi mana voastra ridica sarea de 
pe masa, nu ganditi evenimentul 
in termeni de lanturi cauzale 
fizice. Traiti experienta lui ca 
fiind cauzata de o decizie pe care 
un incorporal Eu a luat-o, pentru 
ca voiati sa puneti sare in 
mancare. Multor oameni li se 



pare firesc sa-si descrie sufletul 
drept sursa si cauza actiunilor lor. 
Scriind in revista Atlantic in 2005, 
psihologul Paul Bloom a venit cu 
afirmatia provo cato are ca 

disponibilitatea noastra innascuta 
de a separa cauzalitatea fizica de 
cea intentionala explica 
cvasiuniversalitatea credintelor 
religioase. El observa ca „noi 
percepem lumea obiectelor ca 
fiind esential separata de lumea 
spiritelor, facand posibil sa ne 
inchipuim corpuri fara suflet si 
suflete fara corp ullfi . Cele doua 
moduri de cauzalitate pe care 



suntem programati sa le 
percepem fac sa fie natural ca noi 
sa acceptam cele doua credinte 
centrale ale multor religii: o 
divinitate imateriala este cauza 
fundamental^ a lumii fizice, si 
sufletele nemuritoare 

controleaza temporar trupurile 
noastre cat timp traim si le 
parasesc atunci cand murim. In 
viziunea lui Bloom, cele doua 
concepte de cauzalitate au fost 
modelate separat de fortele 
evolutiei, cladind originile religiei 
in structura Sistemului 1. 

Importanta intuitiilor cauzale 



este o tema recurenta in aceasta 
carte deoarece oamenii sunt 
inclinati sa aplice inadecvat 

gandirea cauzala, in situatii care 
solicits un rationament statistic. 

Gandirea statistics derivS 

concluzii privind cazuri 

individuate din proprietati ale 
unor categorii si ansambluri. Din 
pacate, Sistemul 1 nu are 
capacitatea acestui mod de 
reflectie; Sistemul 2 poate invata 
sa gandeasca statistic, dar putini 
oameni primesc pregatirea 
necesara. 

Psihologia cauzalitatii a stat la 



baza deciziei mele de a descrie 
procesele psihologice prin 
metaforele activismului, cu prea 
putina grija din partea mea 
pentru consecventa. Uneori, ma 
refer la Sistemul 1 ca la un agent 
cu anumite trasaturi si preferinte 
si, alteori, ca la o masina 
asociativa ce reprezinta realitatea 
printr-o structura complexa de 
legaturi. Sistemul si masina sunt 
fictiuni; motivul meu de a le 
utiliza este acela ca se potrivesc 
modului nostru de a gandi despre 
cauze. Triunghiurile si cercurile 
lui Heider nu sunt agenti reali - e 



doar foarte usor si firesc sa le 
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gandim astfel. Este o chestiune de 
economie mintala. Presupun ca si 
voua (la fel ca si mie) va este mai 
usor sa ganditi mintea daca 
descriem ceea ce se intampla in 
termeni de trasaturi si intentii 
(cele doua sisteme) si, uneori, in 
termeni de regularitati mecanice 
(masina asociativa). Nu 

intentionez sa va conving ca 
sistemele sunt reale mai mult 
decat intentiona Heider ca voi sa 
credeti ca triunghiul cel mare 
este realmente un agresor. 



Despre norme si 
cauze 


„Cand cel de-al doilea 
candidat s-a dovedit a fi si el 
un vechi prieten, nu am fost 
chiar atat de surprins. Este 
nevoie de foarte putina 
repetitie pentru ca o noua 
experienta sa para normala!“ 

„Cand studiem reactia fata 
de aceste produse, sa ne 
asiguram ca nu ne 
concentram exclusiv asupra 
mediei. Trebuie sa avem in 
vedere intregul spectru al 
reactiilor normale.“ 


„Ea nu poate sa accepte ca 



doar a avut ghinion; are 
nevoie de o istorie cauzala. Va 
sfarsi prin a crede ca cineva i-a 
sabotat munca in mod 
intentionat.“ 


— Daniel Kahneman si Dale T. Miller, 
„Norm Theory: Comparing Reality to 
Its Alternatives^ Psychological Review, 
93/1986, pp. 136-153. 

^ Jos J.A. Van Berkum, Understanding 
Sentences in Context: What Brain 
Waves Can Tell Us“, Current Directions 
in Psychological Science, 17/2008, pp. 




376-380. 


— Ran R. Hassin, John A. Bargh si 
James S. Uleman, Spontaneous Causal 
Inferences", Journal of Experimental 
Psychology, 38/2002, pp. 515-522. 

122 Albert Michotte, The Perception of 
Causality, Andover, MA, Methuen, 
1963. Alan M. Leslie si Stephanie 
Keeble, „Do Six-Month-Old Infants 
Perceive Causality?" Cognition, 
25/1987, pp. 265-288. 

— Fritz Heider si Mary-Ann Simmel, 
„An Experimental Study of Apparent 
Behavior", American Journal of 
Psychology, 13/1944, pp. 243-259. 



— Leslie si Keeble, „Do Six-Month-Old 
Infants Perceive Causality?" 

113 Paul Bloom, „Is God an Accident?", 
Atlantic, decembrie 2005. 
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0 masina de tras 
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concluzii pripite 

Marele comic Danny Kaye avea o 
replica pe care am tinut-o minte inca 
din adolescenta. Vorbind despre o 
femeie pe care nu putea s-o sufere, el 
spunea: „Pozitia ei preferata este mai 
presus de ea insasi, iar sportul ei 
preferat este sa traga concluzii pripite“. 
Replica a tasnit, tin minte, in prima 
conversatie cu Amos Tversky despre 



rationalitatea intuitiilor statistice si 
acum cred ca ofera o descriere potrivita 
a modului in care functioneaza 
Sistemul 1. Concluziile pripite sunt 
eficiente daca e probabil sa fie corecte, 
iar costurile unei erori ocazionale sunt 
acceptabile, mai ales daca saltul de la 
premise la concluzie scuteste mult timp 
si efort. Saltul rapid spre concluzii este 
riscant atunci cand situatia este 
nefamiliara, mizele sunt mari si nu e 
timp pentru colectarea mai multor 
informatii. Acestea sunt circumstantele 
in care sunt probabile erori intuitive, 
care pot fi prevenite de interventia 
deliberata a Sistemului 2. 


Neglijarea 



ambiguitatii si 
reprimarea indoielii 



ANN S-A 


AG C 

APROPIAT 

DE BANCA 

12)3 A 


Figura 6 

Ce au in comun cele trei 
componente din figura 6? 
Raspunsul este ca toate sunt 
ambigue. Aproape sigur cititi in 
careul din stanga A B C si in cel 
din dreapta 12 13 14, dar itemii 
din mijlocul ambelor careuri sunt 
identici. Puteati la fel de bine sa 
cititi A 13 C sau 12 B 14, dar nu ati 
facut-o. De ce nu? Aceeasi forma 












se citeste ca litera intr-un context 
de litere si ca numar intr-un 
context de numere. Intregul 
context ne ajuta sa determinant 
interpretarea fiecarui element. 
Forma este ambigua, dar sariti la 
o concluzie despre identitatea sa 
si nu constientizati ambiguitatea 
care a fost rezolvata. 

Cat despre Ann, v-ati 
im agin at, probabil, o femeie 
preocupata de bani, indreptandu- 
se catre o cladire cu casieri si 
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seifuri securizate. insa aceasta 
interpretare plauzibila nu este 
singura posibila; propozitia este 



ambigua. Daca o propozitie 
anterioara ar fi fost „Se plimbau 
alene prin parc“, v-ati fi imaginat 
o scena cu totul diferita m . Cand 
tocmai v-ati gandit la un pare, 
cuvantul „banca“ nu se asociaza 
cu banii. In absenta unui context 
explicit, Sistemul 1 a generat de 
capul lui un context probabil. 
Stim ca e vorba de Sistemul 1 
pentru ca nu erati constienti de 
alegerea facuta sau de 
posibilitatea unei alte 
interpretari. Afara de cazul in 
care ati dat o raita prin pare cu 
putin timp in urma, ati petrecut, 



probabil, mai multa vreme 
ducandu-va la banca decat 
hoinarind pe alei si ati rezolvat 
ambiguitatea conform acestei 
stari de fapt. in conditii de 
incertitudine, Sistemul 1 pariaza 
pe un raspuns, iar pariurile sale 
sunt calauzite de experienta. 
Regulile pariului sunt inteligente: 
evenimente recente si contextul 
actual au cea mai mare pondere 
in determinarea unei 
interpretari. Cand nici un 
eveniment recent nu vine in 
minte, amintirile mai vechi sunt 
cele care se impun. Printre cele 



mai vechi si mai memorabile 
amintiri ale voastre se numara 
recitarea alfabetului: ABC; nu ati 
recitat niciodata A13 C. 

Cel mai important aspect al 
ambelor exemple este acela ca s- 
a facut o alegere definita, dar voi 
nu stiti acest lucru. 0 singura 
interpretare v-a venit in minte si 
nu ati fost nici un moment 
constienti de ambiguitate. 
Sistemul 1 nu pastreaza evidenta 
alternativelor pe care le respinge 
sau macar a faptului ca au existat 
alternative. Indoiala constienta 
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nu face parte din repertoriul 



Sistemului 1; aceasta solicita 
pastrarea simultana in minte a 
unor interpretari incompatibile, 
ceea ce necesita efort mintal. 
Incertitudinea si indoiala fac 
parte din domeniul Sistemului 2. 

O tendinta de a crede 

t 

si de a confirma 
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Psihologul Daniel Gilbert, 
bine cunoscut drept autorul cartii 
in cautarea fericirii, a scris odata 
un eseu, intitulat „Cum cred 
sistemele mintale“, in care a 
dezvoltat o teorie despre 
incredere si neincredere, ale carei 
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origini le-a aflat in gandirea unui 
filosof din secolul al XVII-lea, 
Baruch Spinoza. Gilbert a propus 
ideea ca intelegerea unei 
propozitii trebuie sa inceapa cu o 
incercare de-a o crede: in primul 
rand trebuie sa stiti ce-ar 
insemna o idee daca ar fi 
adevarata. Abia dupa aceea 
decideti daca sa nu credeti in ea 
sau nu. incercarea initiala de a 
crede este o operatie automata a 
Sistemului 1, care implica 
elaborarea celei mai bune 
interpretari a situatiei. Chiar si o 
afirmatie absurda, sustine Gilbert, 



evoca initial increderea. incercati 
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acest exemplu: „Pestii cu carne 
alba mananca bomboane“. Ati 
constientizat, probabil, niste 
impresii vagi despre pesti si 
bomboane printr-un proces 
automat al memoriei asociative, 
inspectata pentru aflarea unor 
legaturi intre cele doua idei care 
ar face ca nonsensul sa capete un 
sens. 

Gilbert vede neincrederea ca 
pe o operatie a Sistemului 2 si, 
pentru a-si sustine ideea, prezinta 
un experiment elegant. 
Participantilor li s-au prezentat 



asertiuni absurde, precum „0 
dinca este o flacara“, urmate 
dupa cateva secunde de un 
singur cuvant, „adevarat“ sau 
„fals“. Ulterior, au fost testati spre 
a se vedea daca isi amintesc 
propozitiile pe care le socotisera 
„adevarate“. intr-una dintre 
conditiile experimentului, 

subiectilor li s-a cerut sa pastreze 
in memorie niste cifre in timpul 
exercitiului. Dezagregarea 

Sistemului 2 a avut un efect 
selectiv: a facut sa fie dificila 
„neincrederea“ in propozitiile 
false. Intr-un test ulterior de 



memorie, participant^ epuizati 
au sfarsit prin a crede ca multe 
dintre propozitiile false erau 
adevarate 112 . Morala este 
semnificativa: atunci cand 

Sistemul 2 este angrenat intr-o 
alta directie, vom crede aproape 
orice. Sistemul 1 este naiv si are 
tendinta sa creada, Sistemul 2 are 
misiunea de a se indoi si de a nu 
crede, dar Sistemul 2 este 
cateodata ocupat si adeseori 
lenes. intr-adevar, exista dovezi 
ca este mai probabil ca oamenii 
sa fie influentati de mesaje 
persuasive goale, precum 



reclamele, atunci cand sunt 
obositi si cu Eul epuizat. 

Operatiile memoriei 

asociative contribuie la 
manifestarea generala a unei 
inclinatii spre confirmare. Daca 
sunteti intrebati „Este Sam un tip 
prietenos?“, va vor veni in minte 
diferite exemple de 

comportament ale lui Sam, spre 
deosebire de cazul in care 
intrebarea ar fi fost „Este Sam un 
tip neprietenos?“ 0 cautare 
deliberate a unor confirmari, 
cunoscuta drept strategia testarii 
pozitive, este, de asemenea, 



modul in care Sistemul 2 testeaza 
o ipoteza. Contrar regulilor 
enuntate de catre filosofii stiintei, 
care ne sfatuiesc sa testam 
ipotezele incercand sa le 
respingem, oamenii (si savantii, 
destul de freevent) cauta date 
care sunt probabil compatibile cu 
opiniile lor actuate. Inclinatia 
spre confirmare manifestata de 
Sistemul 1 favorizeaza acceptarea 
necritica a unor sugestii si 
exagerari de natura sa sustina 
probabilitatea unor evenimente 
extreme si improbabile. Daca 
sunteti intrebati ce credeti despre 



probabilitatea ca un tsunami sa 
loveasca tarmul Californiei in 
urmatorii treizeci de ani, este 
probabil ca imaginile care va vin 
in minte sa fie imagini de 
tsunami, in maniera in care 
Gilbert a propus afirmatii 
absurde, precum „pestii cu carne 
alba mananca bomboane“. Veti fi 
predispusi sa supraestimati 
probabilitatea unui dezastru. 

Coerenta emotionala 
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exagerata (efectul de 
halo) 

Daca va place politica 



presedintelui, va plac, probabil, 
deopotriva glasul si infatisarea 
lui. Tendinta de a va placea (sau 
displacea) totul la o anumita 
persoana - inclusiv lucruri pe 
care nu le-ati observat - este 
cunoscuta drept efectul de halo. 
Termenul este utilizat in 
psihologie de un secol, dar nu a 
patruns in limbajul cotidian. Este 
pacat, pentru ca efectul de halo 
este o buna denumire pentru un 
bias comun, care joaca un rol 
important in modelarea 
perspectivei noastre asupra 
oamenilor si situatiilor. Este una 
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dintre modalitatile in care 
reprezentarea lumii pe care o 
genereaza Sistemul 1 este mai 
simpla si mai coerenta decat 
lucrul real. 

La o petrecere, cunoasteti o 
femeie, pe nume Joan; vi se pare 
frumoasa si intrati usor in vorba 
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cu ea. Apoi va vine in minte 
numele ei cand va ganditi la o 
lista de persoane carora va puteti 
adresa pentru o donatie de 
caritate. Ce stiti despre 
generozitatea lui Joan? Raspunsul 
corect este ca practic nu stiti 
nimic, deoarece sunt putine 



motive sa credeti ca oamenii care 
sunt agreabili in situatii sociale 
sunt, de asemenea, contributor! 
generosi la actiuni caritabile. Dar 
va place Joan si veti recupera din 
memorie sentimentul de placere 
pe care il trati gandindu-va la ea. 
Va plac, totodata, generozitatea si 
oamenii generosi. Si-acum, 
crezand ca ea este generoasa, 
Joan va place, probabil, si mai 
mult decat inainte, pentru ca ati 
adaugat generozitatea pe lista 
atributelor ei agreabile. 

Dovada reala de generozitate 
lipseste din povestea cu Joan, iar 



golul este astupat cu o 
presupunere care concorda cu 
reactia emotionala fata de ea. in 
alte situatii, dovezile se 
acumuleaza treptat si 
interpretarea este modelata de 
emotia atasata primei impresii. 
intr-un trainic experiment clasic 
al psihologiei, Solomon Asch a 
prezentat descrierile a doi 
oameni si a cerut comentarii pe 
marginea personalitatii lor. Ce 
credeti despre Alan si Ben? 

Alan: inteligent - harnic - 
impulsiv - c arc ota s 

incapatanat - invidios 



Ben: invidios - incapatanat - 
carcotas - impulsiv - harnic - 
inteligent 

Daca sunteti la fel cu cei mai 
multi dintre noi, 1-ati vazut pe 
Alan intr-o lumina mult mai 
favorabila decat pe Ben. 
Trasaturile initiale din lista 
modified intelesul trasaturilor 
care apar ulterior, incapatanarea 
unei persoane inteligente este 
privita, probabil, ca justificata si 
poate sa inspire chiar respect, dar 
inteligenta face ca o persoana 
invidioasa si incapatanata sa fie si 
mai periculoasa 113 . Efectul de 



halo este, de asemenea, un 
exemplu de ambiguitate 
suprimata: ca si cuvantul 

„banca“, adjectivul „incapatanat“ 
este ambiguu si va fi interpretat 
in asa fel incat sa fie coerent cu 
contextul. 

Au existat multe variatiuni pe 
aceasta tema de cercetare. 
Participantii la un studiu au avut 
in vedere mai intai primele trei 
adjective care il descriu pe Alan; 
apoi le-au primit si pe ultimele 
trei, care apartineau, li s-a spus, 
unei alte persoane. Dupa ce si-au 
imaginat cele doua persoane, 



participantii au fost intrebati daca 
era plauzibil ca toate cele sase 
adjective sa descrie una si aceeasi 
persoana, iar majoritatea au 
socotit ca era imposibil 114 ! 

Succesiunea in care 
observam caracteristicile unei 
persoane este frecvent 
determinate de hazard. 
Succesiunea conteaza totusi, 
deoarece efectul de halo sporeste 
ponderea primelor impresii, 
uneori pana intr-atat incat 
informatiile ulterioare sunt in cea 
mai mare parte inutile. La 
inceputul carierei mele de 



profesor, notam lucrarile de 
examen ale studentilor in 
maniera conventionala. Luam o 
lucrare si citeam toate 
raspunsurile unui student in 
succesiune imediata, notandu-le 
unul dupa altul. Apoi faceam 
totalul si treceam la studentul 
urmator. in cele din urma mi-am 
dat seama ca evaluarile 
raspunsurilor de pe fiecare 
lucrare erau socant de omogene. 
Am inceput sa banuiesc ca 
notarea mea prezenta un efect de 
halo si ca prima intrebare 
punctata avea un efect 



disproportionat asupra notei 
generale. Mecanismul era 
simplu: daca dadusem o nota 
mare la primul raspuns, ii 
acordam studentului incredere 
ori de cate ori intalneam ulterior 
o afirmatie vaga sau ambigua. 
Parea ceva rezonabil. Cu 
siguranta, un student care facuse 
atat de bine la prima intrebare nu 
va comite o eroare prosteasca la 
cea de-a doua! Dar era o 
problema serioasa in modul meu 
de evaluare. Daca un student 
scrisese doua raspunsuri, unul 
bun si altul slab, as fi sfarsit prin a 



da note diferite, in functie de 
ordinea in care le-as fi citit. Le 
spusesem studentilor ca cele 
doua raspunsuri aveau pondere 
egala, dar nu era adevarat: 

primul avea un impact mult mai 

mare asupra notei finale decat cel 
de-al doilea. Ceea ce era 

inacceptabil. 

Am adoptat o noua 
procedura. In loc sa citesc 
lucrarile una dupa alta, citesc si 
notez toate raspunsurile 
studentilor la prima intrebare, 
apoi tree la urmatoarea. Ma 
asigur ca tree toate notele pe 



dosul brosurii de examen, astfel 
incat sa nu fiu tendentios (chiar 
inconstient) cand citesc al doilea 
raspuns. La scurt timp dupa 
adoptarea noii metode, am facut 
o observatie deconcertanta: 
increderea mea in propria 
evaluare era acum mult mai 
scazuta decat inainte. Motivul era 
ca simteam frecvent o stare de 
disconfort, noua pentru mine. 
Cand eram dezamagit de al doilea 
raspuns al unui student si 
intorceam pagina ca sa tree o 
nota mica, descopeream uneori 
ca aceluiasi student ii dadusem 



nota maxima pentru primul 
raspuns. Am remarcat, de 
asemenea, ca eram tentat sa 
re due discrepanta modificand 
nota pe care inca nu o scrisesem 
si mi-a fost greu sa respect regula 
simpla de a nu ceda niciodata 
acelei tentatii. Notele mele puse 
pe raspunsurile unui singur 
student variau adeseori pe o 
scara foarte larga. Lipsa de 
coerenta m-a facut sa ma simt 
nesigur si frustrat. 

Eram mai putin multumit de 
evaluarile mele si mai putin 
increzator in ele decat fusesem 



inainte, dar am recunoscut ca 
acesta era un semn bun, o 
indicatie ca noua procedura era 
superioara. Consecventa de care 
ma bucuram inainte era falsa; ea 
producea o senzatie de lejeritate 
cognitiva, iar Sistemul meu 2 era 
bucuros sa accepte lenes nota 
finala. ingaduindu-mi sa fiu 
puternic influentat de primul 
raspuns in evaluarea celorlalte, 
m-am scutit de disonanta faptului 
ca acelasi student raspundea 
foarte bine la unele intrebari si 
prost la altele. Inconsecventa 
inconfortabila care a iesit la 
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iveala cand am trecut la noua 
procedura era reala: ea reflecta 
atat inadecvarea unei singure 
intrebari ca masura a ceea ce stie 
studentul, cat si nesiguranta 
propriei mele evaluari. 

Procedura pe care am 
adoptat-o ca sa atenuez efectul de 
halo se conformeaza unui 
principiu general: decorelati 
eroarea! Ca sa intelegeti cum 
functioneaza acest principiu, 
imaginati-va ca unui mare numar 
de observatori li se arata niste 
recipiente de sticla ce contin 
monede si li se cere sa estimeze 



numarul de monede din fiecare 
vas. Dupa cum a explicat James 
Surowiecki in bestsellerul sau 
intelepciunea multimilor, acesta 
este genul de sarcina la care 
indivizii se descurca foarte prost, 
in timp ce loturi de judecati 
individuale se descurca 
remarcabil de bine. Unii indivizi 
supraestimeaza mult numarul 
real, altii il subestimeaza, dar 
atunci cand se face media unui 
mare numar de judecati, media 
tinde sa fie destul de exacta. 
Mecanismul este simplu: toti 
indivizii privesc acelasi vas si 



toate judecatile lor au o baza 
comuna. Pe de alta parte, erorile 
pe care le comit indivizii sunt 
independente de erorile altor 
indivizi si (in absenta unui bias 
sistematic) ele tind spre o medie 
egala cu zero 115 . Cu toate acestea, 
magia reducerii erorii 
functioneaza bine numai atunci 
cand observatiile sunt 
independente si erorile lor sunt 
necorelate. Daca observatorii 
impartasesc un bias, agregarea 
judecatilor nu va reduce gradul 
de eroare. ingaduind 
observatorilor sa se influenteze 



unii pe altii, se reduce efectiv 
marimea esantionului si, odata 
cu aceasta, precizia estimarii de 
grup. 

Ca sa obtineti cele mai utile 
informatii din surse multiple, 
trebuie sa incercati mereu sa 
faceti ca aceste surse sa fie 
independente una fata de 
celelalte. Aceasta regula face 
parte dintr-o buna procedura 
politieneasca. Atunci cand exista 
numerosi martori la un 
eveniment, nu li se permite sa 
discute intre ei inainte de a 
depune marturie. Scopul nu este 



numai acela de a preveni 
intelegerea secreta dintre 
martorii ostili, ci se urmareste, 
totodata, sa se previna ca niste 
martori impartial. sa se 
influenteze unii pe altii. Martorii 
care isi comunica reciproc 
experientele vor tinde sa comita 
erori similare in marturiile lor, 
reducand valoarea totala a 
informatiilor pe care le 
furnizeaza. Eliminarea 

redundantei din sursele lor de 
informatii este intotdeauna o idee 
buna. 

Principiul judecatilor 



independente (si al decorelarii 
erorilor) are aplicatii imediate in 
conducerea sedintelor, o 
activitate in care directorii din 
organizatii isi petrec o mare parte 
din ziua lor de lucru. 0 regula 
simpla poate fi de folos: inainte 
de a discuta o problema, tuturor 
membrilor unui comitet trebuie 
sa li se ceara sa scrie un foarte 
scurt rezumat al pozitiei lor. 
Aceasta procedura da o buna 
utilizare valorii diversitatii de 
cunostinte si de opinii din cadrul 
grupului. Practica standard a 
discutiilor deschise acorda o 



pondere prea mare opiniilor 
celor care vorbesc primii si se 
exprima foarte asertiv, 
determinandu-i pe ceilalti sa se 
alinieze in urma lor. 

Ceea ce vezi e tot ce 
exista (CCVETCE)^ 

Una dintre amintirile mele 
preferate din primii ani de 
colaborare cu Amos este o 
sceneta de comedie pe care ii 
placea sa o joace. Intrand perfect 
in pielea unui profesor cu care 
studiase la colegiu filosofia, Amos 
mormaia in ebraica, cu un 



puternic accent german: „Nu 
trebuie sa uiti niciodata de 
Primatul lui Este“. Ce intelegea 
exact profesorul lui prin aceasta 
fraza nu mi-a fost niciodata clar 
(cred ca nici lui Amos), dar 
glumele lui Amos aveau 
intotdeauna un sens, isi amintea 
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de acea veche fraza (si, in cele din 
urma, mi-o aminteam si eu) ori 
de cate ori ne confruntam cu 
asimetria remarcabila dintre 
modalitatile in care mintea 
noastra trateaza informatia 
disponibila pe moment si 
informatiile pe care nu le avem. 



0 trasatura constitutive 
esentiala a masinii asociative este 
aceea ca isi reprezinta numai 
ideile activate. Informatiile care 
nu sunt recuperate (chiar 
inconstient) din memorie ar 
putea foarte bine sa nu existe. 
Sistemul 1 exceleaza in a construi 
cea mai buna istorie posibila care 
incorporeaza idei momentan 
activate, insa nu accepta (caci nu 
poate) informatii pe care nu le 
detine. 

Masura succesului pentru 
Sistemul 1 este coerenta povestii 
pe care izbuteste sa o creeze. 



Cantitatea si calitatea datelor pe 
care se bazeaza povestea sunt in 
mare masura irelevante. Cand 
informatiile sunt sarace, ceea ce 
se intampla de obicei, Sistemul 1 
opereaza ca o masina de tras 
concluzii pripite. Analizati ceea ce 
urmeaza: „Va fi Mindik un bun 
lider? Este inteligenta si puternica 
..Un raspuns v-a venit rapid in 
minte si acesta a fost: „Da“. Ati 
ales cel mai bun raspuns bazat pe 
o foarte limitata informatie 
disponibila, insa v-ati grabit. Ce-ar 
fi fost daca urmatoarele doua 
adjective erau corupta si crudal 



Bagati de seama ceea ce nu ati 
facut atunci cand v-ati gandit la 
repezeala cum ar fi Mindik in 
postura de lider. Nu ati inceput cu 
intrebarea: „Ce ar trebui sa stiu 
inainte de a-mi forma o opinie 
despre calitatile de lider ale 
cuiva?“. Sistemul 1 s-a pus pe 
treaba de capul lui dupa primele 
adjective: inteligenta e bine, 
inteligenta si puternica e foarte 
bine. Aceasta este cea mai buna 
poveste care se poate construi din 
doua adjective si Sistemul 1 o 
pune la dispozitie cu mare 
lejeritate cognitiva. Povestea va fi 



revizuita daca survin noi 
informatii (cum ar fi ca Mindik 
este corupta), dar nu exista nici o 
intarziere si nici un disconfort 
subiectiv. Si mai ramane, de 
asemenea, un bias ce favorizeaza 
prima impresie. 

Combinatia dintre un Sistem 
1 cautator de coerenta si un 
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Sistem 2 lenes implica faptul ca 
Sistemul 2 va sustine multe opinii 
intuitive, ce reflecta indeaproape 
impresiile generate de Sistemul 1. 
Fireste, Sistemul 2 este capabil, 
totodata, de o abordare mai 
sistematica si mai grijulie a 



probelor si de a urma o lista de 
casute de bifat inainte de a lua o 
decizie - ganditi-va la 
cumpararea unei case, cand 
cautati in mod deliberat 
informatiile de care nu dispuneti. 
Cu toate acestea, e de asteptat ca 
Sistemul 1 sa influenteze chiar si 
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cele mai prudente decizii. Inputul 
sau nu inceteaza niciodata. 

Saltul spre concluzii pripite pe 
baza unor probe limitate este atat 
de important pentru intelegerea 
gandirii intuitive si apare atat de 
frecvent in aceasta carte, incat 
voi utiliza o abreviere incomoda 



pentru acest proces: CCVETCE, 
care prescurteaza expresia „ceea 
ce vezi e tot ce exista“. Sistemul 1 
este in mod radical insensibil atat 
fata de calitatea, cat si fata de 
cantitatea informatiilor care dau 
nastere unor impresii si intuitii. 

impreuna cu doi absolventi 
de la Stanford, Amos a prezentat 
un studiu care duce direct spre 
CCVETCE, observand reactia 
oamenilor carora li se ofera 
dovezi unilaterale si care stiu 
acest lucru. Participantilor le-au 
fost prezentate niste scenarii 
juridice, precum cel ce urmeaza: 



Pe 3 septembrie, 
reclamantul David Thornton, 
reprezentant sindical in varsta 
de 43 de ani, se gasea la Thrifty 
Drug Store #168, intr-o vizita 
sindicala de rutina. La zece 
minute dupa sosirea lui, un 
manager al farmaciei 1-a 
apostrofat si i-a spus ca nu mai 
poate discuta cu salariatii in 
spatiul magazinului. in 
schimb, putea sa discute cu ei 
intr-o incapere din dos, in 
timpul pauzei lor de masa. 0 
astfel de cerere este permisa 
de contractul sindicatului cu 
Thrifty Drug, dar nu fusese 
niciodata pusa in aplicare. 



Cand dl Thornton a obiectat, i 
s-a spus ca avea de ales intre a 
se conforma cererii 
manageriale, parasind 

magazinul, sau a fi arestat. in 
acel moment, dl Thornton i-a 
atras atentia managerului ca 
intotdeauna i s-a permis sa 
discute cu salariatii la locul lor 
de munca, timp de zece 
minute, atat timp cat nici o 
operatie de afaceri nu era 
perturbata, si ca mai degraba 
se lasa arestat decat sa 
schimbe procedura vizitei sale 
de rutina. Managerul a chemat 
politia, care 1-a incatusat pe dl 
Thornton pentru violare de 



proprietate privata. Dupa ce a 
fost inregistrat la Politie si 
inchis pentru scurt timp intr-o 
celula, toate acuzatiile au fost 
retrase. D1 Thornton da in 
judecata Thrifty Drug pentru 
arestare nejustificata 11 ^. 

Pe langa acest material de 
fond, pe care 1-au citit toti 
participantii, unor grupuri 
diferite le-au fost prezentate 
pledoariile avocatilor celor doua 
parti. Fireste, avocatul 
organizatiei sindicale a descris 
arestarea ca pe o tentativa de 
intimidare, in vreme ce avocatul 
lantului de farmacii a sustinut ca 



purtarea discutiei in magazin 
perturba activitatea si ca 
managerul a actionat in mod 
corect. Unii participant^ ca un 
juriu, au audiat ambele parti. 
Avocatii nu au furnizat nici o 
inform atie utila care sa nu se fi 
putut infera din istoria de fond. 

Participant^ erau pe deplin 
constienti de situatie si aceia care 
audiasera numai o parte puteau 
sa genereze cu usurinta 
argumentul celeilalte parti. Si 
totusi, prezentarea unilaterala a 
probelor a avut un efect foarte 
pronuntat asupra judecatilor. in 



plus, participants care au prim it 
probe unilaterale erau mai siguri 
de judecata lor decat aceia care 
ascultasera ambele parti. Este 
ceea ce ar fi de asteptat daca 
increderea acelor oameni este 
determinate de coerenta povestii 
pe care au reusit sa o articuleze 
din inform atiile disponibile. 
Pentru o poveste reusita, 
conteaza consistenta, nu 
completitudinea inform atiilor. 
intr-adevar, veti descoperi 
freevent ca, stiind putine, va vine 
mai usor sa ordonati tot ceea ce 
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stitiintr-o structura coerenta. 



CCVETCE faciliteaza obtinerea 
coerentei si a lejeritatii cognitive, 
care ne fac sa acceptam o 
afirmatie drept adevarata. 
Explica de ce putem sa gandim 
rapid si cum suntem capabili sa 
dam sens unor informatii partiale 
intr-o lume complexa. In cea mai 
mare parte a timpului, povestea 
coerenta pe care o insailam se 
apropie suficient de realitate 
pentru a sustine o actiune 
rezonabila. Totusi, voi chema, de 
asemenea, CCVETCE in ajutor 
pentru a explica o lunga si variata 
lista de biasuri de judecata 



evaluativa si alegere decizionala, 
inclusiv urmatoarele, printre 
multe altele: 

• Supraincrederea de sine: 
Dupa cum implica regula 
CCVETCE, nici cantitatea, 
nici calitatea dovezilor nu 
conteaza prea mult cand 
vine vorba de increderea 
subiectiva. increderea pe 
care o au indivizii in opiniile 
lor depinde mai ales de 
calitatea povestii pe care o 
pot spune despre ceea ce 
vad, chiar daca vad putine 
lucruri. Adeseori, nu 



izbutim sa admitem 
posibilitatea ca ne lipsesc 
probe de importanta critica 
pentru judecata noastra - 
ceea ce vedem e tot ce 
exista. Mai departe, 
Sistemul nostru asociativ 
tinde sa stabileasca un 
model coerent de activare si 
sa suprime indoiala si 
ambiguitatea. 

• Efecte de incadrare: Diferite 
modalitati de prezentare a 
acelorasi informatii starnesc 

r r 

adeseori emotii diferite. 
Afirmatia ca „sansele de 



supravietuire timp de o luna 
dupa operatie sunt de 90%“ 
este mai linistitoare decat 
afirmatia echivalenta ca 
„mortalitatea in prima luna 
dupa operatie este de 10%“. 
Tot astfel, salamurile 
descrise ca fiind „90% fara 
grasimi“ sunt mai atractive 
decat atunci cand ni se 
spune ca au in compozitie 
„10% grasimi“. Echivalenta 
formularilor alternative este 
transparenta, dar, in mod 
normal, individul vede 
numai o formulare si ceea 



ce vede este tot ce exista. 

• Neglijarea ratei de baza: 
Amintiti-va de Steve, 
sufletul bland si curat 
despre care se crede adesea 
ca este bibliotecar. 
Descrierea personalitatii 
este frapanta si plina de 
viata si, chiar daca stiti fara 
indoiala ca sunt mai multi 
fermieri decat bibliotecari, e 
aproape sigur ca faptul 
statistic nu v-a trecut prin 
minte cand ati raspuns 
prim a oara la intrebare. 
Ceea ce ati vazut era tot ce 



exista atunci. 


Despre concluziile 
pripite 

„Ea nu stie nimic despre 
competentele manageriale ale 
acestei persoane. Nu se 
bazeaza decat pe efectul de 
halo creat de o buna 
prezentare.“ 

„Sa decorelam erorile, 
cerand judecati separate 
asupra chestiunii inainte de 
orice discutie. Vom obtine mai 
multe informatii din niste 
evaluari independente.“ 


„Au luat acea decizie majora 



pe baza unui raport pozitiv al 
unui consultant. CCVETCE - 
ceea ce vezi e tot ce exista. Se 
pare ca nu-si dau seama cat de 
putine informatii poseda.“ 

„Ei nu do res c mai multe 
informatii care sa le strice 
povestea. CCVETCE.“ 


— in textul original, ambiguitatea este 
diferita, bank insemnand fie institutia 
financiara, fie malul unui rau; 
respectiv, in textul original propozitia 
anterioara, de natura sa sugereze a 
doua interpretare, este: „Pluteau alene 




in josul raului". Mult mai rar vaslim in 
canoe pe rau si mult mai frecvent 
intram intr-o banca (n.t.). 

— Daniel T. Gilbert, Douglas S. Krull si 
Patrick S. Malone, „Unbelieving the 
Unbelievable: Some Problems in the 
Rejection of False Information", 
Journal of Personality and Social 
Psychology, 59/1990, pp. 601-613. 

— Solomon E. Asch, „Forming 
Impressions of Personality", Journal of 
Abnormal and Social Psychology, 
41/1946, pp. 258-290. 

— Ibid. 

— James Surowiecki, The Wisdom of 



Crowds, New York, Anchor Books, 
2005. 

^ in original: What You See Is All There 
Is (WYSIATI) (n.t.). 

— Lyle A. Brenner, Derek J. Koehler si 
Amos Tversky, „On the Evaluation of 
One-Sided Evidence", Journal of 
Behavioral Decision Making, 9/1996, 
pp. 59-70. 
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Cum se emit judecatile 
evaluative— 

Nu exista o limita a numarului de 
intrebari la care puteti sa raspundeti, 
fie ca sunt intrebari puse de catre 
altcineva sau unele pe care vi le puneti 
chiar voi. Nu exista nici o limita a 
numarului de atribute pe care le puteti 
evalua. Sunteti capabili sa socotiti 
numarul de majuscule de pe aceasta 
pagina, sa comparati inaltimea 



ferestrelor casei voastre cu cele din 
cladirea de peste drum si sa estimati 
perspectivele politice ale senatorului 
vostru pe o scala de la excelent la 
dezastruos. intrebarile se adreseaza 
Sistemului 2, care va orienta atentia si 
va cauta in memorie pentru a gasi 
raspunsurile. Sistemul 2 primeste 
intrebari sau le genereaza: in ambele 
situatii, el directioneaza atentia si 
inspecteaza memoria pentru a gasi 
raspunsurile. Sistemul 1 opereaza altfel. 
El monitorizeaza necontenit ceea ce se 
petrece in afara si inlauntrul mintii si 
genereaza continuu estimari ale 
diferitelor aspecte ale situatiei, fara o 
intentie specified si cu efort scazut sau 
nul. Aceste estimari de baza joaca un 



rol important in judecarea intuitiva, 
deoarece ele se substituie cu usurinta 
unor intrebari mai dificile - aceasta 
este ideea esentiala a euristicilor si a 
abordarii tendentioase. Alte doua 
trasaturi ale Sistemului 1 sustin, de 
asemenea, inlocuirea unei judecati de 
catre alta. Una este capacitatea de 
translate dinspre valori spre 
dimensiuni, ceea ce faceti raspunzand 
la o intrebare pe care majoritatea 
oamenilor o considera usoara: „Daca 
Sam ar fi la fel de inalt pe cat este de 
inteligent, ce inaltime ar avea?“. in 
sfarsit, mai este arma de vanatoare 
mintala. 0 intentie a Sistemului 2 de a 
raspunde la o intrebare specified sau de 
a evalua un atribut particular al 



situatiei declanseaza automat alte 
aprecieri, care includ estimari de baza. 

Estimari de baza 

Sistemul 1 a fost modelat de 
evolutie sa furnizeze o estimare 
continua a principalelor 
probleme pe care un organism 
trebuie sa le rezolve pentru a 
supravietui: Cum merg lucrurile? 
Exista vreo amenintare sau vreo 
oportunitate majora? Este totul 
normal? Sa ma implic ori sa evit? 
intrebarile sunt poate mai putin 
urgente pentru o fiinta umana 
aflata in mediu urban decat 



pentru o gazela din savana, insa 
noi am mostenit mecanismele 
neurale care au evoluat ca sa 
furnizeze estimari constante ale 
nivelului de pericol iar acestea nu 
au fost deconectate. Situatiile 
sunt permanent evaluate drept 
bune sau rele, solicitand 
evadarea sau ingaduind 

abordarea. Buna dispozitie sau 
lejeritatea cognitiva sunt 

echivalentele umane ale 
estimarilor de siguranta si 
familiaritate. 

Ca exemplu specific de 
estimare de baza, aveti in vedere 



capacitatea de a deosebi dintr-o 
privire prietenul de dusman. 
Aceasta contribuie la sansele de 
supravietuire intr-o lume 
periculoasa si o astfel de 
capacitate specializata a evoluat 
realmente. Alex Todorov, colegul 
meu de la Princeton, a explorat 
radacinile biologice ale 
judecatilor rapide privind cat de 
sigur e sa interactionam cu un 
strain 11 ^. El a aratat ca suntem 
inzestrati cu o capacitate de a 
evalua, dintr-o singura privire 
aruncata spre figura unui 
necunoscut, doua fapte potential 



cruciale referitor la acea 
persoana: cat de dominanta (si, 
prin urmare, potential 
amenintatoare) este si cata 
incredere ii putem acorda, daca 
intentiile sale sunt mai probabil 
amicale sau ostile 1 ^. Forma fetei 
furnizeaza indicii pentru 
estimarea dominantei: o „solida“ 
barbie patrata este un astfel de 
indiciu. Expresia faciala (zambet 
sau incruntare) ofera indicii 
pentru estimarea intentiilor 
necunoscutului. Combinatia 
dintre o barbie patrata si dintii 
inclestati poate sa insemne ceva 



necazuri 111 . Precizia citirii 
chipurilor este departe de a fi 
perfecta: barbiile rotunjite nu 
sunt un indiciu sigur de blandete, 
iar zambetele (intr-o oarecare 
masura) pot fi prefacute. Si totusi, 
chiar o capacitate imperfecta de 
a-i estima pe straini confera un 
avantaj pentru supravietuire. 

Acestui mecanism stravechi i 
se da o noua intrebuintare in 
lumea moderna: are o oarecare 
influenta asupra modului in care 
oamenii voteaza. Todorov le-a 
aratat studentilor sai fotografii 
infatisand chipuri umane, uneori 



doar pentru o zecime de secunda, 
si le-a cerut sa evalueze figurile 
din perspectiva unor atribute 
diferite, printre care infatisarea 
simpatica si competenta. 
Observatorii au fost in mare 
masura de acord in evaluarile lor. 
Figurile aratate de catre Todorov 
nu au fost alese la intamplare: ele 
erau portrete de campanie ale 
unor politicieni aflati in 
competitie electorala. Ulterior, 
Todorov a comparat rezultatele 
campaniilor electorale cu 
evaluarile de competenta pe care 
le facusera studentii de la 



Princeton, bazandu-se pe o scurta 
expunere a unor fotografii si in 
afara oricarui context politic, in 
aproximativ 70% dintre 
campaniile electorate pentru un 
post de senator, congressman si 
guvernator, castigatorul 

alegerilor a fost candidatul a 
carui figura obtinuse o mai inalta 
cota de competenta. Socantul 
rezultat a fost rapid confirm at de 
alegerile nationale din Finlanda, 
de cele regionale din Anglia si din 
diferite competitii electorale din 
Australia, Germania si Mexic 122 . 
Surprinzator (cel putin pentru 



mine), in studiul lui Todorov 
evaluarile competentei au fost de 
departe mai predictive in ceea ce 
priveste rezultatele votului decat 
evaluarile aspectului cuceritor. 

Todorov a descoperit ca 
oamenii judeca competenta 
combinand doua dimensiuni - 
forta si credibilitatea. Fetele care 

f r t 

iradiaza competenta combina o 
barbie robusta cu un zambet 
usor, ce exprima incredere de 
sine. Nu exista nici o dovada ca 
aceste trasaturi faciale sunt 
realmente niste predictori ai 
performantei politicienilor in 



functiile lor. Dar studiile 
efectuate asupra reactiei 
cerebrale fata de candidatii 

f r 

castigatori sau perdanti arata ca 
suntem biologic predispusi sa 
respingem candidatii lipsiti de 
atributele pe care noi le pretuim - 
in aceasta cercetare, perdantii au 
starnit indici mai puternici de 
reactie emotionala (negativa). 
Acesta este un exemplu de ceea 
ce eu numesc euristica judecarii 
in capitolele urmatoare. Votantii 
incearca sa-si formeze o impresie 
despre cat de bun va fi un 
candidat ajuns sa ocupe o functie 



si recurg la o estimare mai 
simpla, efectuata rapid si 
automat, disponibila atunci cand 
Sistemul 2 trebuie sa ia o decizie. 

Politologii au continuat 
cercetarile initiate ale lui 
Todorov, identificand o categorie 
de votanti pentru care este foarte 
probabil ca preferintele automate 
ale Sistemului 1 sa joace un rol 
important. Ei au descoperit ca 
investigheaza masa de votanti 
neinformati in plan politic si care 
se uita mult la televizor. Conform 
asteptarilor, efectul competentei 
faciale asupra votarii este cam de 



trei ori mai mare in randurile 
alegatorilor slab inform ati si 
dependent de televiziune fata de 
cei care sunt mai bine informati 
si privesc mai putin la 
televizor 122 . Evident, importanta 
relativa a Sistemului 1 in 
determinarea alegerilor de vot nu 
este aceeasi pentru toti oamenii. 
Vom intalni si alte exemple de 
asemenea diferente individuale. 

Sistemul 1 intelege limbajul, 
desigur, iar intelegerea depinde 
de estimarile de baza care sunt 
efectuate permanent, facand 
parte din perceptia 



evenimentelor si din intelegerea 

mesajelor. Aceste evaluari includ 

aprecieri privind similitudinea si 

reprezentativitatea, atribuiri 

cauzale si evaluari ale 

disponibilitatii unor asociatii si 

cazuri exemplare. Ele se 

desfasoara chiar si in absenta 
¥ ¥ ¥ 

unei sarcini specifice, desi 
rezultatele sunt folosite pentru a 
rezolva cerintele sarcinilor care 
survin ulterior 1 ^. 

Lista estimarilor de baza este 
lunga, dar nu orice atribut po sibil 
este estimat. De exemplu, priviti 
rapid figura 7. 



Figura 7 

0 scurta privire ofera o 
impresie imediata asupra multor 
trasaturi ale imaginii. Stiti ca cele 
doua turnuri sunt la fel de inalte 
si ca seamana intre ele mai mult 
decat seamana turnul din stanga 
si gramada de cuburi din mijloc. 
Cu toate acestea, nu stiti imediat 
ca numarul de cuburi din turnul 




de pe partea stanga este acelasi 
cu numarul de cuburi intinse pe 
orizontala si nu aveti nici o idee 
despre inaltimea turnului pe care 
1-ati putea construi din ele. Pentru 
a confirma ca numerele sunt 
identice, ar trebui sa numarati 
cele doua multimi de cuburi si sa 
comparati rezultatele, o activitate 
pe care o poate efectua numai 
Sistemul 2. 

Multimi si prototipuri 

Ca sa luam un alt exemplu, 
analizati intrebarea: Care este 
lungimea me die a liniilor din 



figura 8? 



Figura 8 

intrebarea este usoara si 
Sistemul 1 raspunde fara ezitare. 
Experimentele au aratat ca este 
suficienta o fractiune de secunda 
pentru ca oamenii sa inregistreze 
cu precizie considerabila 
lungimea medie a unui grup de 
linii. In plus, precizia acestor 
judecati nu este afectata atunci 




cand observatorii sunt cognitiv 
ocupati cu un test de memorie. Ei 
nu stiu neaparat sa descrie 
lungimea in centimetri, insa vor 
fi foarte exacti in ajustarea 
lungimii altei linii pentru a 
nimeri media. Nu este nevoie de 
Sistemul 2 pentru formarea unei 
impresii a normei de lungime 
pentru un grup. 0 face Sistemul 1 
in mod automat si fara efort, tot 
asa cum inregistreaza culoarea 
liniilor si faptul ca ele nu sunt 
paralele. Ne putem forma, de 
asemenea, o impresie imediata a 
numarului de obiecte din grup - 



precisa daca sunt patru obiecte 
sau mai putine, aproximativa 
daca sunt mai multe. 

Acum o alta intrebare: Care 
este lungimea totala a liniilor din 
figura 8? Aceasta este o 
experienta diferita, deoarece 
Sistemul 1 nu are de oferit nici o 
sugestie. Singurul mod in care 
puteti raspunde la aceasta 
intrebare este sa activati Sistemul 
2, care va estima laborios media, 
va estima sau va numara liniile si 

r 

va inmulti lungimea me die cu 
numarul de linii. 

Neputinta Sistemului 1 de-a 



aprecia dintr-o ochire lungimea 
totala a unei multimi de linii 
poate sa vi se para evidenta; nu v- 
ati gandit niciodata ca ati putea 
face asa ceva. Este, de fapt, o 
exemplificare a unei limite 
importante a acestui sistem. 
Deoarece Sistemul 1 isi 

r 

reprezinta categoriile printr-un 
prototip sau printr-un set de 
exemplare tipice, se descurca 
bine cu valori medii, dar slab cu 
sumele. Dimensiunea categoriei 
sau numarul de cazuri pe care le 
contine tind sa fie ignorate in 
judecarea a ceea ce eu numesc 



variabile insumabile. 

Participantilor la unul dintre 
numeroasele experimente 

sugerate de litigiile ulterioare 
dezastrului creat de scurgerile de 
titei din epava petrolierului Exxon 
Valdez li s-a cerut sa spuna daca 
sunt dispusi va plati costurile 
unor plase care sa acopere baltile 
de petrol in care pasarile 
migratoare se ineaca frecvent. 
Diferite grupuri de participant! si- 
au afirmat vointa de a plati 
pentru a fi salvate 2 000, 20 000 
sau 200 000 de pasari. Daca 
salvarea pasarilor este un bun 



economic, ar trebui sa fie o 
variabila insum abila: salvarea a 
200 000 de pasari ar trebui sa 
valoreze mult mai mult decat 
salvarea a 2 000 de pasari. De 
fapt, contributiile medii ale celor 
trei grupuri au fost de 80, 78 si, 
respectiv 88 de dolari. Numarul 
de pasari a contat foarte putin. In 
to ate cele trei grupuri, 
participants au reactionat fata de 
un prototip - imaginea teribila a 
pasarilor neajutorate inecandu- 
se, cu penele naclaite de titeiul 
vascos. Neglijarea aproape totala 
a cantitatii in astfel de contexte 



emotionale a fost confirmata in 
numeroase randuri 1 ^. 


Corespondenta 

intensitatii— 

r 

Intrebari privind fericirea 
voastra, popularitatea 

presedintelui, pedepsirea 

potrivita a infractorilor financiari 
si perspectivele de viitor ale unui 
politician au in comun o 
caracteristica importanta: toate 
se refera la o dimensiune 
subiacenta de intensitate sau de 
cantitate, care permite utilizarea 
cuvantului mat mai fericit, mai 



popular, mai sever sau mai 
puternic (pentru un politician). 
De exemplu, viitorul politic al 
unui candidat poate sa varieze de 
la nivelul scazut al afirmatiei „Va 
fi infrant in [alegerile] prim are “ 
pana la nivelul ridicat al 
afirmatiei „intr-o zi va ajunge 
presedintele Statelor United 

Aici ne intalnim cu o noua 
aptitudine a Sistemului 1. 0 scala 
subiacenta de intensitate permite 
stabilirea unor potriviri sau 
corespondente prin mijlocirea a 
diferite dimensiuni. in cazul in 
care ilegalitatile ar fi culori, 



omorul ar fi o mai intensa nuanta 
de rosu decat furtul. Daca am 
exprima actele criminale prin 
muzica, uciderea in masa ar fi 
cantata fortissimo, pe cand 
acumularea de tichete de parcare 
neplatite ar fi un pianissimo stins. 
Si aveti, desigur, sentimente 
similare fata de intensitatea 
pedepselor. in experimente 
clasice, oamenii ajustau taria 
unui sunet in functie de 
severitatea crimelor; altii ajustau 
sonoritatea in functie de 
severitatea sanctiunilor legale. 
Daca auziti doua sunete, unul 



pentru crima, si celalalt pentru 
pedeapsa, veti avea un sentiment 
de nedreptate daca un ton este 
mult mai zgomotos decat 
celalalt 127 . 

Analizati un exemplu cu care 
ne vom mai intalni: 

Julie citea fluent la patru 
ani. 

Acum incadrati excelenta in 

r r 

materie de lectura a lui Julie pe 
cand era mica pe urmatoarea 
scala de intensitate: 

Cat de inalt este un barbat a 
carui inaltime se compara cu 
precocitatea lui Julie? 



Ce ziceti de 1,80 metri? 
Evident, e prea putin. Dar 2,1 
metri? Probabil prea mult. 
Cautati o inaltime la fel de 
remarcabila ca si capacitatea de a 
citi la patru ani. Destul de 
remarcabil, dar nu extraordinar. 
A citi la cincisprezece luni ar fi 
ceva extraordinar, poate ca un 
barbat de 2,30 metri. 


Ce nivel de venituri in 
profesia voastra este 
echivalentul performantei de 
lectura a lui Julie? 

Ce crima este la fel de grava 
pe cat era Julie de precoce? 



Ce medie generala de 
absolvire a unui colegiu din 
Ivy League corespunde varstei 
la care citea Julie? 

Nu e foarte greu, nu-i asa? 
Mai departe, puteti fi siguri ca 
echivalarile voastre vor fi destul 
de apropiate de cele propuse de 
alti oameni din mediul vostru 
cultural. Vom vedea ca, atunci 
cand li se cere oamenilor sa 
anticipeze media generala de 
absolvire a lui Julie, bazandu-se 
pe informatia privind varsta la 
care aceasta a invatat sa citeasca, 
ei raspund prin translate de la o 



scala la cealalta si aleg media 
generala corespondenta. Si vom 
mai vedea, de asemenea, de ce 
acest mod de predictie prin 
corespondenta este gresit - desi 
perfect natural pentru Sistemul 1 
si, pentru majoritatea oamenilor, 
cu exceptia statisticienilor, 
acceptabil si pentru Sistemul 2. 

Arma de vanatoare 
mintala 

Sistemul 1 efectueaza 
numeroase aprecieri simultan. 
Unele dintre acestea sunt 
estimari de rutina, care se 



deruleaza continuu. Ori de cate 
ori aveti ochii deschisi, creierul 
vostru construieste o 
reprezentare tridimensionala a 
ceea ce se afla in campul vostru 
vizual, in care se regasesc forma 
obiectelor, pozitia lor in spatiu si 
identitatea lor. Nu e nevoie de 
nici o intentie pentru a declansa 
aceasta operatie sau pentru 
monitorizarea continua a unor 
asteptari neconfirmate. Contrar 
acestor estimari de rutina, alte 
aprecieri sunt efectuate numai 
atunci cand este necesar: nu 
evaluati constant cat sunteti de 



fericiti sau de bogati si, chiar daca 
sunteti impatimiti de politica, nu 
estimati tot timpul perspectivele 
de viitor ale presedintelui. 
Judecatile ocazionale sunt 
voluntare. Ele survin numai 
atunci cand aveti intentia de a le 

r r 

face. 

Nu socotiti automat numarul 
de silabe din fiecare cuvant pe 
care il cititi, dar o puteti face daca 
doriti. Cu toate acestea, controlul 
aprecierilor intentionate este 
departe de a fi precis: adeseori 
apreciem mult mai mult decat 
vrem sau decat avem nevoie. 



Numesc aceasta apreciere 
excesiva arma de vanatoare 
mintala m . Este impo sibil sa 
tintesti un singur punct cu o 
arma de vanatoare, deoarece 
aceasta proiecteaza alice care se 
imprastie, si pare aproape la fel 
de dificil pentru Sistemul 1 sa nu 
faca mai mult decat ii cere 
Sistemul 2. Doua experimente 
despre care am citit cu mult timp 
in urma mi-au sugerat aceasta 
imagine. 

Participant^ la unul dintre 
experimente au ascultat perechi 
de cuvinte, cu instructiunea de a 



apasa pe o clapa de indata ce 
sesizeaza ca o pereche de cuvinte 
rimeaza. Cuvintele rimeaza in 
ambele perechi de mai jos: 

VOTE—NOTE 
VOTE—GOAT 

Diferenta este evidenta 
pentru voi, deoarece voi vedeti 
cele doua perechi. VOTE [vot] si 
GOAT [capra] rimeaza, dar 
ortografia lor este diferita 1 ^. 
Participantii doar au auzit 
cuvintele, insa au fost influentati 
si de ortografie. Ei au fost vizibil 
mai lenti in recunoasterea 
cuvintelor ca fiind rimate daca 



ortografia lor era discrepanta. 
Desi instructiunile cereau numai 
o comparatie fonetica, 
participants au comparat, de 
asemenea, si sub aspect 
ortografic, iar nepotrivirea 
dimensiunii irelevante i-a 
incetinit. 0 intentie de a raspunde 
la o intrebare a evocat o alta, care 
nu era doar superflua, ci efectiv 
perturbatoare pentru sarcina 
principala 1 ^. 

Intr-un alt studiu, indivizii au 
ascultat o serie de propozitii, cu 
instructiunea de a apasa cat pot 
de repede pe o clapa ca sa indice 



daca o propozitie este 
literalmente adevarata sipe o alta 
clapa daca propozitia nu era 
literalmente adevarata. Care sunt 
raspunsurile corecte in cazul 
urmatoarelor propozitii? 

Unele drumuri sunt serpi. 

Unele joburi sunt serpi. 

Unele joburi sunt puscarii. 

Toate cele trei propozitii sunt 
literalmente false. Totusi, ati 
remarcat probabil ca a doua 
propozitie este mai evident falsa 
decat celelalte doua - timpii de 
reactie consemnati in cadrul 
experimentului au confirm at o 



diferenta substantial^. Motivul 
diferentei este acela ca cele doua 
propozitii dificile pot fi metaforic 
adevarate. Inca o data, intentia de 
a efectua o apreciere a evocat o 
alta. Si de aceasta data, raspunsul 
corect a avut castig de cauza, insa 
conflictul cu raspunsul irelevant 
a daunat perform antei 131 . In 
capitolul urmator vom vedea ca o 
combinatie intre arma de 
vanatoare mintala si 

corespondenta intensitatii explica 
de ce emitem judecati intuitive 
despre multe lucruri despre care 
stim foarte putin. 



Despre judecata 
evaluativa 


„Evaluarea oamenilor drept 
atragatori sau nu este o 
estimare de baza. 0 faceti 
automat fie ca vreti sau nu si 
ea va influenteaza.“ 

„Exista in creier circuite 
care evalueaza firea 
dominatoare dupa forma fetei. 
El pare sa aiba infatisarea 
potrivita pentru a juca rolul de 
lider.“ 

„Pedeapsa nu va parea justa 
decat daca intensitatea ei este 
conforma cu crima. Exact asa 
cum tu poti stabili o 



corespondents intre taria unui 
sunet si stralucirea unei 
lumini.“ 

„Acesta a fost un exemplu 
clar de arma de vanatoare 
mintala. A fost intrebat daca 
socoteste compania solida din 
punct de vedere financiar, dar 
n-a putut sa uite ca-i place 
produsul lor.“ 


— in original: How judgments happen. 
Acest capitol abunda in termeni 
utilizati de catre autor cu sensuri 
diferite fata de semnificatiile lor cele 




mai comune. Pe parcursul lucrarii, 
autorul foloseste termenul judgment 
cu cel putin doua sensuri diferite. 
Uneori, se refera la actul rational de 
emitere a unei propozitii descriptive de 
predicate (de genul „Cerul este senin“) 
sau de relatie (Jon e frate cu Mihai“); 
in astfel de situatii, am tradus 
judgment prin „judecata“. in acest 
capitol insa, Kahneman intelege prin 
acelasi termen actul mult mai 
complex, numai in parte rational, de 
judecare a persoanelor, lucrurilor si 
situatiilor, in sensul de evaluare a lor, 
prin inscrierea pe o anumita scala 



valorica. in aceste cazuri, am tradus 
judgment fie prin „judecare“ (actul de 
evaluare), fie prin „judecata 
evaluativa“ (rezultatul actului de 
judecare). Alti termeni des utilizati de 
autor in context sunt evaluation si 
assessment, tradusi prin „evaluare“ si 
„estimare“. in sfarsit, Kahneman 
recurge des in acest capitol la 
termenul computation; avand, in mod 
obisnuit, sensul de „calcul“, 
„socoteala“ (de unde si computer), aici 
termenul are fara exceptie sensul de 
„cantarire“, adica tot de evaluare sau 
pretuire. Pentru a evita repetitia si 



ambiguitatea, am tradus in acest 
context computation prin „apreciere“ 
(n.t.). 

— Alexander Todorov, Sean G. Baron si 
Nikolaas N. Oosterhof, Evaluating 
Face Trustworthiness: A Model-Based 
Approach", Social Cognitive and 
Affective Neuroscience, 3/2008, pp. 119- 
127. 

— Alexander Todorov, Chris P. Said, 
Andrew D. Engel si Nikolaas N. 
Oosterhof, Understanding Evaluation 
of Faces on Social Dimensions", Trends 
in Cognitive Sciences, 12/2008, pp. 455- 
460. 



— Alexander Todorov, Manish 
Pakrashi si Nikolaas Oosterhof, 
Evaluating Faces on Trustworthiness 
After Minimal Time Exposure", Social 
Cognition, 27/2009, pp. 813-833. 

122 Alexander Todorov et al, inference 
of Competence from Faces Predict 
Election Outcomes", Science, 308/2005, 
pp. 1623-1626. Charles C. Ballew si 
Alexander Todorov, „Predicting 
Political Elections from Rapid and 
Unreflective Face Judgments", PNAS, 
104/2007, pp. 17948-17953. 
Christopher Y. Olivola si Alexander 
Todorov, Elected in 100 Milliseconds: 



Appearance-Based Trait Inferences 
and Voting", Journal of Nonverbal 
Behavior, 34/2010, pp. 83-110. 

— Gabriel Lenz si Chappell Lawson, 
„Looking the Part: Television Leads 
Less Informed Citizens to Vote Based 
on Candidates’ Appearance", American 
Journal of Political Science (in curs de 
aparitie). 

— Amos Tversky si Daniel Kahneman, 
„Extensional Versus Intuitive 
Reasoning: The Conjunction Fallacy in 
Probability Judgment", Psychological 
Review, 90/1983, pp. 293-315. 

— William H. Desvousges et al, 



„Measuring Natural Resources 
Damages with Contingent Valuation: 
Tests of Validity and Reliability", in 
Contingent Valuation: A Critical 
Assessment, ed. Jerry A. Hausman, 
Amsterdam, North-Holland, 1993, pp. 
91-159. 

— in original: intensity matching. 
Literal, traducerea cea mai exacta ar fi 
chiar „potrivirea intensitatii", cu 
sensul - explicat suficient de clar in 
text - de stabilire a unor 
corespondente de intensitate pe doua 
scale valorice diferite. Kahneman are 
in vedere un soi de versatilitate 



estimativa a Sistemului 1, care 
transpune cu usurinta o gradualitate 
cantitativa pe scale calitativ diferite 
(n.t.). 

— Stanley S. Stevens, Psychodynamics: 
Introduction to Its Perceptual, Neural, 
and Social Prospect, New York, Wiley, 
1975. 

— in original, mental shotgun - pusca 
de vanatoare cu alice (n.t.). 

— Dat fiind faptul ca in limba romana 
sunt extrem de rare cuvintele care se 
citesc altfel decat se scriu, nu am mai 
putut improviza o versiune 
romaneasca a exemplului oferit de 



catre Kahneman. Nu sunt excluse 
unele tentative, cum ar fi perechile 
beata - ceata si beata - gheata, insa 
efectul pe care il ilustreaza autorul ar 
fi aproape insesizabil (n.t.). 

133 Mark S. Seidenberg si Mochael K. 
Tanenhaus, „Orthographic Effects on 
Rhyme Monitoring“, Journal oj 
Experimental Psychology - Human 
Learning and Memory, 5/1979, pp. 546- 
554. 

— Sam Glucksberg, Patricia Gildea si 
Howard G. Bookin, „On Understanding 
Nonliteral Speech: Can People Ignore 
Metaphors?", Journal of Verbal 



Learning and Verbal Behavior, 21/1982, 
pp. 85-98. 
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Raspunsul la o intrebare 
mai usoara 

Un aspect remarcabil al vietii voastre 
mintale este acela ca rareori sunteti 
perplecsi. E drept ca uneori va 
confruntati cu o intrebare de genul 17 x 
24 = ?, la care nici un raspuns nu va 
vine imediat in minte, dar astfel de 
momente de buimaceala sunt rare. 
Starea voastra de spirit normala este sa 
aveti senzatii si opinii intuitive despre 



aproape tot ceea ce va iese in cale. Va 
plac sau va displac oamenii cu mult 
timp inainte de a sti multe lucruri 
despre ei; aveti sau nu incredere in 
necunoscuti fara sa stiti de ce; simtiti ca 
o intreprindere va avea succes fara sa 
analizati. Fie ca le formulati sau nu, 
aveti frecvent raspunsuri la intrebari 
pe care nu le intelegeti pe deplin, 
bazandu-va pe dovezi pe care nu le 
puteti nici explica, nici sustine cu 
argumente. 

Substitutia 

w 

intrebarilor 

Propun o descriere simpla a 
modului in care emitem opinii 



intuitive asupra unor chestiuni 
complexe. Daca nu se gaseste 
rapid un raspuns multumitor la o 
intrebare grea, atunci Sistemul 1 
va gasi o intrebare inrudita, care 
este mai usoara, si va raspunde la 
ea. Numesc substitute operatia 
de a raspunde la o intrebare in 
locul alteia. Voi adopta, de 
asemenea, urmatoriitermeni: 

intrebarea-tinta este estimarea 
pe care intentionati sa o faceti. 
intrebarea euristica este 
intrebarea mai simpla la care 
raspundeti in schimb. 

Definitia tehnica a euristicii 



este urmatoarea: o procedura 
simpla care ajuta la gasirea unor 
raspunsuri adecvate, desi 
adeseori imperfecte, la intrebari 
dificile. Cuvantul provine din 
aceeasi radacina ca si eureka. 

r r 

Ideea substitutiei a aparut 
devreme in lucrarile mele scrise 
impreuna cu Amos si a fost 
nucleul a ceea ce avea sa devina 
abordarea euristicilor si a 

r 

biasurilor. Ne-am intrebat cum 
reusesc oamenii sa emita judecati 
probabilistice fara a sti cu precizie 
ce este probabilitatea. Am ajuns 
la concluzia ca ei trebuie sa 



simplifice cumva acea sarcina 
imposibila si ne-am apucat sa 
descoperim cum o fac. Raspunsul 
nostru a fost ca, atunci cand sunt 
pusi sa evalueze probabilitatea, in 
realitate oamenii judeca altceva 
si cred ca au estimat 
probabilitatea. Cand se confrunta 
cu intrebari-tinta dificile, 
Sistemul 1 face frecvent aceasta 
mutare, daca raspunsul la o 
intrebare euristica inrudita si mai 
usoara vine cu lejeritate in minte. 

Substituirea unei intrebari cu 
alta poate fi o strategie buna de 
rezolvare a problemelor dificile, 



si George Polya a inclus 
substitute in clasica sa lucrare 
How to Solve It: „Daca nu puteti 
rezolva o problema, atunci exista 
o problema mai usoara pe care o 
puteti rezolva: gasiti-o.“ 

Euristicile lui Polya sunt 
proceduri strategice deliberat 
introduse de Sistemul 2. Dar 
euristicile despre care discut eu 
in acest capitol nu sunt alese; ele 
sunt o consecinta a pustii de 
vanatoare mintale - controlul 
imprecis pe care il detinem 
asupra tintirii raspunsurilor 
noastre catre intrebarile puse. 



Analizati intrebarile insirate 
pe coloana din stanga a tabelului 
1. Acestea sunt intrebari dificile 
si, inainte sa puteti emite un 
raspuns reflexiv la oricare dintre 
ele, trebuie sa va ocupati de alte 
chestiuni dificile. Care este sensul 
fericirii? Care sunt evolutiile 
politice probabile in urmatoarele 
sase luni? Care sunt sentintele 
standard pentru alte ilegalitati 
financiare? Cat de puternica este 
competitia cu care se confrunta 
candidatul? Ce alte cauze 
ambientale sau de alta natura se 
cer avute in vedere? A te ocupa 



serios de aceste intrebari este 
total nepractic. Dar nu sunteti 
limitati la niste raspunsuri perfect 
rationale date diferitelor 
intrebari. Exista o alternative 
euristica la reflectia atenta, care 
uneori nimereste destul de bine 
si cateodata conduce la erori 
grave. 

intrebare- Intrebare 

tinta euristica 

Cu ce suma Cat de 

ati contribui induiosat 

r r 

la salvarea ma simt 

speciilor in cand ma 



pericol de 

gandesc la 

disparitie? 

delfinii care 


mor pe 


plaja? 

Cat de fericiti 

In ce stare 

sunteti tu si 

de spirit ma 

sotia ta in 

aflu chiar 

acest 

acum? 

moment? 


Cat de 

Cat de 

popular va fi 

popular este 

presedintele 

presedintele 

peste sase 

A 

in 

luni? 

momentul 


de fata? 



Cum ar trebui 

Cat de furios 

sa fie 

ma simt 

pedepsiti 

cand ma 

consilierii 

gandesc la 

financiari 

pradatorii 

care ii prada 

financiari? 

pe clientii lor 


in varsta? 


Aceasta 

Are aceasta 

femeie 

femeie aerul 

candideaza in 

unei 

alegerile 

invingatoare 

prim are. Cat 

in politica? 

de departe va 


ajunge in 


politica? 




Tabelul 1 


Armei de vanatoare mintale ii 
este usor sa genereze raspunsuri 
rapide la intrebari dificile, fara sa- 
i dea prea mult de lucru lenesului 
vostru Sistem 2. Foarte probabil, 
contrapartea din dreapta a 
fiecarei intrebari din stanga va fi 
evocata si i se va raspunde cu 
usurinta. Sentimentele voastre 
fata de delfini si escroci 
financiari, starea voastra de spirit 
momentana, impresiile voastre 
despre abilitatile politice ale 
candidatei la primare ori statutul 



actual al presedintelui va vin in 
minte cu usurinta. Intrebarile 
euristice ofera un raspuns la 
indemana pentru fiecare dintre 
dificilele intrebari-tinta 122 . 

Din aceasta poveste mai 
lipseste ceva: raspunsurile 

trebuie sa corespunda 

intrebarilor originale. De 
exemplu, sentimentele mele fata 
de delfmii muribunzi trebuie sa 
fie exprimate in dolari. 0 alta 
capacitate a Sistemului 1, 
corespondenta intensitatii, este 
disponibila pentru rezolvarea 
acestei probleme. Amintiti-va ca 



atat sentimentele, cat si 
contributiile in dolari sunt scale 
de intensitate. Pot avea 
sentimente mai puternice sau 
mai anemice fata de delfini si 
exista o contribute care 
corespunde intensitatii 

sentimentelor mele. Suma de 
bani care imi vine in minte este 
cantitatea corespunzatoare. 
Corespondente de intensitate 
similare sunt posibile pentru 
toate intrebarile. De exemplu, 
talentul politic al unui candidat 
poate sa varieze de la jalnic pana 
la extraordinar de impresionant, 



iar scala succesului politic poate 
sa varieze de la pragul inferior 
„Va pierde in alegerile primare“ 
pana la pragul de sus „intr-o zi va 
fi presedintele Statelor Unite". 

Procesele automate ale armei 
de vanatoare mintale si ale 

r 

corespondentei intensitatii pun 
deseori la dispozitie unul sau mai 
multe raspunsuri la intrebari 
usoare care ar putea fi 
directionate spre intrebarea-tinta. 
in unele situatii, se va produce 
substitute si un raspuns euristic 
va fi aprobat de Sistemul 2. 
Desigur, Sistemul 2 are 



posibilitatea sa respinga 
raspunsul intuitiv ori sa-1 
modifice, asimiland alte 
informatii. Cu toate acestea, un 
Sistem 2 lenes apuca frecvent pe 
calea efortului minim si aproba 
un raspuns euristic fara sa 
scruteze din cale afara daca este 
intr-adevar potrivit. Nu veti 
ramane perplecsi, nu veti avea 
prea mult de munca si poate ca 
nici nu veti baga de seama ca nu 
ati raspuns la intrebarea care v-a 
fost pusa. in plus, s-ar putea sa nu 
sesizati ca intrebarea-tinta era 

r r 

una dificila, pentru ca un raspuns 



intuitiv la ea v-a venit in minte 
fara greutate. 

Euristica 3-D 

Priviti imaginea celor trei 
barbati si raspundeti la intrebarea 
urmatoare. 


Figura 9 

Dupa cum sunt tiparite pe 
pagina, este silueta din dreapta 
mai mare decat silueta din 
stanga? 

Raspunsul evident vine rapid 
in minte: silueta din dreapta este 
mai mare. Daca luati o rigla si 
masurati cele doua siluete, veti 
descoperi ca, de fapt, ele au exact 
aceeasi marime. Impresia voastra 
despre marimea lor relativa este 
dominata de o puternica iluzie, 
care ilustreaza cu acuratete 

r 

procesul de substitute. 

Coridorul in care sunt vazute 



siluetele este desenat in 
perspective si pare sa inainteze in 
adancime. Sistemul vostru 
perceptiv interpreteaza automat 
desenul ca pe o scena 
tridimensionala, nu ca pe o 
imagine tiparita pe o suprafata de 
hartie. In interpretarea 3-D, 
persoana din dreapta este 
deopotriva mult mai departe in 
fata si mult mai mare decat 

r r 

persoana din stanga. Pentru cei 
mai multi dintre noi, aceasta 
impresie a dimensiunii in 3-D 
este coplesitoare. Numai artistii 
vizuali si fotografii experimentati 



si-au dezvoltat dexteritatea de a 
vedea desenul ca pe un obiect de 
pe pagina. Pentru noi, restul, are 
loc substitutia: impresia 

dominanta a dimensiunii in 3-D 
dicteaza evaluarea dimensiunii in 
2-D. Iluzia se datoreaza unei 
euristici 3-D. 

Ceea ce se intampla aici este o 
adevarata iluzie, nu o 
neintelegere a intrebarii. Ati stiut 
ca intrebarea se referea la 
dimensiunea siluetelor din figura, 
asa cum este aceasta tiparita pe 
pagina. Daca vi s-ar fi cerut sa 
estimati marimea siluetelor, stim 



din experimente ca ati fi raspuns 
in inchi, nu in picioare. Nu ati fost 
derutati de intrebare, insa ati fost 
influentati de raspunsul la o 
intrebare care nu vi s-a pus: „Ce 
inaltime au cei trei barbati?“ 

Pasul esential in euristica - 
substitute marimii 

bidimensionale cu cea 
tridimensionala - s-a produs 
automat. Desenul contine indicii 
care sugereaza o interpretare in 
3-D. Aceste indicii sunt irelevante 
fata de sarcina de rezolvat - 
evaluarea marimii siluetei de pe 
pagina - si ar fi trebuit sa le 



ignorati, dar nu ati putut. Biasul 
asociat cu euristica este ca 
obiectele care par mai 
indepartate apar, totodata, si ca 
fiind mai mari pe pagina. Dupa 
cum ilustreaza acest exemplu, o 
judecata bazata pe substitute va 
fi in mod inevitabil deformata in 
modalitati previzibile. in acest 
caz, se produce atat de adanc in 
Sistemul perceptiv incat pur si 
simplu nu va puteti impotrivi. 

Euristica starii de 
spirit momentane si 
fericirea 



0 ancheta printre studentii 
germani ofera unul dintre cele 
mai bune exemple de 
substitute 132 . Chestionarul 

completat de catre tinerii 
participant! a cuprins 
urmatoarele doua intrebari: 

Cat de fericiti sunteti in 
aceasta perioada? 

Cate intalniri ati avut luna 
trecuta? 

Experimentatorii erau 

interesati de corelatia dintre cele 
doua raspunsuri. Urma ca 
studentii care au declarat multe 
intalniri sa spuna ca sunt mai 



fericiti decat aceia cu mai putine 
intalniri? Surprinzator, nu: 
corelatia dintre cele doua 
raspunsuri era aproape de zero. 
Evident, a merge la o intalnire nu 
era primul lucru care le trecuse 
prin minte studentilor atunci 
cand au fost intrebati in legatura 
cu fericirea lor. Un alt grup de 
studenti a primit aceleasi doua 
intrebari, dar in ordine inversa: 

Cate intalniri ati avut luna 
trecuta? 

Cat de fericiti sunteti in 
aceasta perioada? 

De aceasta data, rezultatele 



au fost complet diferite. in 
aceasta ordine, corelatia dintre 
numarul de intalniri si fericirea 

r 

declarata a fost aproape de cele 
mai inalte corelatii pe care le pot 
oferi masuratorile psihologice 1 ^. 
Ce s-a intamplat? 

Explicatia este simpla si ofera 
un bun exemplu de substitute. 
Aparent, intalnirile nu se aflau in 
centrul vietii acestor studenti (in 
prima ancheta, fericirea si mersul 
la intalnire nu erau corelate), dar 
atunci cand li s-a cerut sa se 
gandeasca la viata lor amoroasa, 
cu siguranta au avut o reactie 



emotionala. Studentilor care 
avusesera parte de numeroase 
intalniri li s-a re am intit un aspect 
fericit din viata lor, pe cand celor 
care nu fusesera la nici o intalnire 
li s-a re am intit de singuratate si 
respingere. Emotia starnita de 
intrebarea referitoare la intalniri 
era inca prezenta in mintea 
fiecaruia atunci cand a aparut 
intrebarea privind fericirea in 
general. 

Psihologia celor intamplate 
este cu precizie analoaga cu 
psihologia iluziei dimensionale 
din figura 9. „Fericirea din 



aceasta perioada“ nu este o 
estimare fireasca sau usoara. Un 
bun raspuns necesita o mare 
cantitate de gandire. Cu to ate 
acestea, studentii care tocmai 
fusesera intrebati in legatura cu 
intalnirile lor nu au avut nevoie 
sa gandeasca din greu pentru ca 
aveau deja in minte un raspuns la 
o intrebare inrudita: cat de fericiti 
erau in viata lor amoroasa. Ei au 
substituit intrebarea care le 
fusese pusa cu intrebarea la care 
aveau un raspuns gata pregatit. 

Inca o data, asa cum am 

j r 

procedat in cazul iluziei, ne 



putem intreba: sunt studentii 
derutati? Chiar au crezut ca cele 
doua intrebari - cea care le-a fost 
pusa si cea la care au raspuns - 
sunt sinonime? Fireste ca nu. 
Studentii nu si-au pierdut 
temporar capacitatea de a 
distinge intre viata amoroasa si 
viata in intregul ei. Intrebati in 
legatura cu cele doua concepte, ei 
ar spune ca sunt diferite. Dar ei 
nu au fost intrebati daca aceste 
concepte sunt diferite. Ei au fost 
intrebati cat sunt de fericiti, iar 
Sistemul 1 avea pregatit un 
raspuns. 



Mersul la intalnire nu este un 
caz unic. Acelasi model se 
descopera daca o intrebare 
privind relatiile studentilor cu 
parintii ori situatia lor financiara 
preceda imediat intrebarea 
referitoare la fericirea generala. 
in ambele cazuri, satisfactia intr- 
un domeniu particular domina 
declaratiile de fericire 125 . Orice 
intrebare semnificativa sub 
aspect emotional, care modifica 
starea de spirit a unei persoane, 
va avea acelasi efect. CCVETCE. 
Starea de spirit momentana se 
arata foarte cuprinzatoare atunci 



cand oamenii isi evalueaza 
fericirea 1 ^. 


Euristica afectiva 

Dominatia concluziilor 

asupra argumentelor este cea 
mai pronuntata atunci cand sunt 
implicate emotiile. Psihologul 
Paul Slovic a propus o euristica 
afectiva, in care oamenii permit 
starilor lor de placere sau 
neplacere sa le determine opiniile 
despre lume. Preferinta voastra 
politica determina ce argumente 
vi se par convingatoare. Daca va 
place politica actuala din 



sanatate, credeti ca beneficiile ei 
sunt substantiate, iar costurile, 
mai suportabile decat costurile 
politicilor alternative. Daca 
sunteti ulii in atitudinea voastra 
fata de alte natiuni, ganditi 
probabil ca ele sunt relativ slabe 
si gata sa se supuna vointei 
natiunii voastre. Daca sunteti 
porumbei, credeti probabil ca 
sunt puternice si nu prea usor de 
subordonat. Atitudinea voastra 
emotionala fata de lucruri 
precum hrana iradiata, carnea 
rosie, energia nucleara, tatuaje 
sau raite cu motocicleta va 



conduce opiniile privind 
beneficiile si riscurile lor. Daca va 
displace oricare dintre aceste 
lucruri, credeti, probabil, ca 
riscurile sunt mari, iar beneficiile 
neglijabile 1 ^. 

Intaietatea concluziilor nu 
inseamna ca mintea voastra este 
complet inchisa si ca opiniile 
voastre sunt total imune fata de 
inform atii si gandire logica. 
Parerile si chiar atitudinea 
voastra emotionala se pot 
schimba (macar un pic) atunci 
cand aflati ca riscul unei activitati 

r r 

care va displace este mai mic 



decat ati crezut. Totusi, 
informatiile despre riscuri mai 
scazute vor modifica (in bine) si 
viziunea voastra privind 
beneficiile, chiar daca nu s-a spus 
nimic despre beneficii in 
informatia pe care atiprimit-o. 

Vedem aici o noua fateta a 
„personalitatii“ Sistemului 2. 
Pana acum, 1-am descris in cea 
mai mare parte ca pe un 
supraveghetor mai mult sau mai 
putin docil, care ingaduie o 
considerabila deriva a Sistemului 
1. Am prezentat, de asemenea, 
Sistemul 2 ca fiind activ in ceea ce 



priveste inspectarea deliberate a 
memoriei, aprecieri, comparatii, 
planificare si alegere de mai mare 
complexitate. In problema cu 
bata si mingea si in multe alte 
exemple ale interactiunii dintre 
cele doua sisteme, a reiesit ca 
Sistemul 2 detine, in ultima 
instanta, controlul, avand 
capacitatea de a rezista sugestiilor 
Sistemului 1, de a proceda mai 
incet si de a impune analiza 
logica. Autocritica este una dintre 
functiile Sistemului 2. In 
contextul atitudinilor, totusi, 
Sistemul 2 este mai mult un 



aparator al emotiilor Sistemului 1 
decat un critic al acelor emotii - 
mai curand un sustinator decat 
un reprimator. Cautarea sa de 
informatii si argumente este in 
cea mai mare parte restransa la 
informatiile care concorda cu 
opiniile existente, fara o intentie 
de a le examina critic. Un Sistem 
1 activ, in cautare de coerenta, 
sugereaza solutii unui 
nepretentios Sistem 2. 

Despre substitute si 
euristici 


„Mai tinem minte intrebarea 



la care incercam sa 
raspundem? Sau am substituit- 
o cu una mai usoara?“ 

„intrebarea cu care ne 
confruntam este daca acest 
candidat poate avea succes. 
intrebarea la care, aparent, 
raspundem este daca se 
comporta bine la interviuri. Sa 
nu le substituting 

„ii place proiectul, asa ca, in 
opinia lui, costurile sunt mici, 
iar beneficiile, mari. Dragut 
exemplu de euristica afectiva.“ 

„Noifolosim performanta de 
anul trecut ca pe o euristica de 
predictie a valorii firmei peste 



cativa ani. Este aceasta 
euristica destul de buna? Ce 
alte informatii ne mai sunt 
necesare?“ 

Tabelul de mai jos contine o 
lista a trasaturilor si a activitatilor 
care au fost atribuite Sistemului 
1. Fiecare dintre aceste propozitii 
active inlocuieste o formulare 
tehnic mai exacta, insa mai greu 
de inteles, rezultatul fiind acela ca 
un eveniment mintal are loc 
automat si rapid. Speranta mea 
este aceea ca lista de trasaturi va 
va ajuta sa dezvoltati un sens 
intuitiv al „personalitatii“ 



fictivului Sistem 1. Asa cum se 

r 

intampla in cazul altor personaje 
pe care le cunoasteti, veti 
presimti ce ar face Sistemul 1 in 
diferite imprejurari si cele mai 
multe presimtiri ale voastre vor fi 
corecte. 

Caracteristici ale Sistemului 1 

• genereaza impresii, 
senzatii si inclinatii; 
atunci cand sunt 
aprobate de Sistemul 2, 
acestea devin opinii, 
atitudini si intentii 

• opereaza automat si 



rapid, cu efort redus sau 
nul, si fara senzatia de 
control voluntar 
poate fi programat de 
Sistemul 2 sa mobilizeze 
atentia atunci cand este 
sesizat un model 
particular (cautare) 
executa reactii abile si 
genereaza intuitii 

calificate, dupa un 
antrenament adecvat 
creeaza un model 
coerent al ideilor 
activate in memoria 
asociativa 



leaga o senzatie de 
lejeritate cognitiva cu 
iluziile de adevar, cu 
sentimente agreabile si 
reduce vigilenta 
distinge surprinzatorul 
de normalitate 
infereaza si inventeaza 
cauze si intentii 
neglijeaza ambiguitatea 
si suprima indoiala 
este inclinat sa creada si 
sa confirme 

exagereaza consistenta 
emotionala (efect de 
halo) 



se concentreaza asupra 
dovezilor existente si 
ignora dovezile absente 
(CCVETCE) 

genereaza un set limitat 
de estimari de baza 
reprezinta multimile 
prin norme si 
prototipuri, nu 

integreaza 

pune in corespondents 
intensitatile pe scale 
diferite (de exemplu, 
dimensiune si zgomot) 
apreciaza mai mult 
decat se intentioneaza 



(arma de vanatoare 
mintala) 

uneori substituie o 
intrebare dificila cu una 
mai usoara (euristici) 
e mai sensibila fata de 
schimbari decat fata de 
stari (teoria estimarii 
sanselor)* 

supraevalueaza 
probabilitatile scazute* 
prezinta o receptivitate 
scazuta fata de cantitate 
(psihofizica)* 

reactioneaza mai 
puternic fata de pierderi 



decat fata de castiguri 
(aversiune fata de 
pierdere)* 

incadreaza ingust 
problemele decizionale, 
in izolare unele fata de 

r 

celelalte* 


* Trasatura introdusa detaliat 
in partea a patra. 


— 0 abordare alternative a euristicilor 
de judecata a fost propusa de catre 
Gerd Gigerenzer, Peter M. Todd si ABC 





Research Group, in Simple Heuristics 
That Make Us Smart (New York, 
Oxford University Press, 1999). Ei 
descriu niste proceduri formale 
„rapide si economice“, precum „Alege 
cel mai bun [indiciu]“, care, in unele 
imprejurari, genereaza judecati destul 
de precise pe baza unor informatii 
sumare. Dupa cum sublinia 
Gigerenzer, euristicile sale sunt 
diferite de cele pe care le-am studiat eu 
si cu Amos si el a subliniat mai mult 
precizia lor decat biasurile la care 
conduc in mod inevitabil. 0 mare 
parte dintre cercetarile care sustin 



euristicile rapide si economice 
utilizeaza simulari statistice ca sa 
arate ca ele ar putea sa mearga in 
unele situatii din viata reala, insa 
dovezile realitatii psihologice a acestor 
euristici raman subtiri si contestate. 
Cea mai memorabila descoperire 
asociata cu aceasta abordare este 
euristica recunoasterii, ilustrata 
printr-un exemplu care a ajuns sa fie 
bine cunoscut: un subiect intrebat 
care dintre doua orase este mai mare 
si care recunoaste unul dintre ele ar 
trebui sa presupuna ca orasul 
recunoscut este mai mare. Euristica 



recunoasterii functioneaza destul de 
bine daca subiectul stie ca orasul 
recunoscut este mare; daca stie insa 
ca e mic, in mod cat se poate de 
rezonabil va presupune ca orasul 
necunoscut este mai mare. Contrar 
teoriei, subiectii utilizeaza mai mult 
decat indiciul recunoasterii: Daniel M. 
Oppenheimer. „Not So Fast! (and Not 
So Frugal!): Rethinking the 

Recognition Heuristic", Cognition, 
90/2003, B1-B9. 0 slabiciune a teoriei 
este aceea ca, din ceea ce stim despre 
minte, nu e nevoie ca euristica sa fie 
economica sau frugala. Creierul 



proceseaza mari cantitati de 
informatie in paralel, iar mintea poate 
fi rapida si precisa fara sa ignore 
informatii. in plus, se stie inca din 
primele etape ale cercetarilor 
efectuate asupra maestrilor de sah ca 
dexteritatea nu trebuie sa constea in a 
invata sa folosesti mai putine 
informatii. Dimpotriva, dexteritatea 
este mai curand o capacitate de a 
opera rapid si eficient cu mari cantitati 
de informatii. 

133 Fritz Strack, Leonard L. Martin si 
Norbert Schwarz, „Priming and 
Communication: Social Determinants 



of Information Use in Judgments of 
Life Satisfaction", European Journal of 
Social Psychology, 18/1988, pp. 429- 
442. 

— Corelatia a fost de 0,66. 

135 Alte subiecte de substitute includ 
satisfactia maritala, satisfactia 
profesionala si satisfactia timpului 
liber: Norbert Schwarz, Fritz Strack si 
Hans-Peter Mai, „Assimilation and 
Contrast Effects in Part-Whole 
Question Sequences: A Conversational 
Logic Analysis", Public Opinion 
Quaterly, 55/1991, pp. 3-23. 

— 0 ancheta telefonica efectuata in 



Germania a cuprins o intrebare 
privind fericirea generala. Atunci cand 
raspunsurile referitoare la fericire au 
fost corelate cu starea locala a vremii 
in momentul interviului, s-a descoperit 
o corelatie pronuntata. Se stie ca 
starea de spirit variaza in functie de 
starea vremii, iar substitute explica 
efectul a supra fericirii declarate. Cu 
toate acestea, o alta versiune a 
sondajului telefonic a dat un rezultat 
oarecum diferit. Acesti respondent au 
fost intrebati in legatura cu starea 
vremii inainte de a primi intrebarea 
privind fericirea. Pentru ei, vremea nu 



a avut nici un efect a supra declaratiei 
de fericire! Sublinierea explicita a 
vremii le-a dat o explicate a starii lor 
de spirit, subminand conexiunea ce s- 
ar fi facut in mod normal intre 
dispozitia momentana si fericirea in 
ansamblu. 

— Melissa L. Finucane et al, „The Affect 
Heuristic in Judgments of Risks and 
Benefits", Journal of Behavioral 
Decision Making, 13/2000, pp. 1-17. 



Partea a doua 

Euristici si 

f 

biasuri 



1 

Legea numerelor mici 


Un studiu privind incidenta cancerului 
la rinichi in cele 3141 de districte din 
Statele Unite dezvaluie un model 
remarcabil. Majoritatea districtelor in 
care aparitia cancerului la rinichi este 
cea mai redusa sunt rurale, slab 
populate si situate in statele traditional 
republicane din Vestul Mijlociu, Sud si 
Vest. Ce concluzie trageti de aici? 


Mintea voastra a fost foarte 



activa in ultimele secunde si a 
efectuat mai ales operatii ale 
Sistemului 2. Ati cautat in mod 
deliberat prin memorie si ati 
formulat ipoteze. A fost cheltuit 
un oarecare efort; pupilele vi s-au 
dilatat si pulsul vi s-a accelerat 
considerabil. Dar Sistemul 1 nu a 
stat degeaba; operatiile 
Sistemului 2 au depins de faptele 
si sugestiile extrase din memoria 
asociativa. Ati respins, probabil, 
ideea ca politica republicans 
ofera protectie impotriva 
cancerului la rinichi. Foarte 
probabil, ati sfarsit prin a va 



concentra asupra faptului ca 
districtele cu incidents redusa a 
cancerului sunt, in majoritate, 
rurale. Spiritualii statisticieni 
Howard Wainer si Harris 
Zwerling, de la care am aflat acest 
exemplu, comenteaza astfel: „E 
deopotriva usor si tentant sa 
inferati ca ratele scazute de 
cancer se datoreaza direct 
traiului curat de la tara - nu aer 
poluat, nu ape infestate, acces la 
hrana proaspata fara aditivi ul2S . 
Cat se poate de rezonabil. 

Aveti acum in vedere 
districtele in care incidenta 



cancerului la rinichi este cea mai 
ridicata. Aceste districte bolnave 
tind sa fie in majoritate rurale, 
slab populate si situate in state 
traditional republicane din Vestul 
Mijlociu, Sud si Vest. Ironici, 
Wainer si Zwerling comenteaza: 
„Este usor sa inferati ca rata lor 
inalta de cancer ar putea sa fie o 
consecinta a saraciei vietii de la 
tara - far a acces la ingrijire 
medicala de calitate, o 
alimentatie bogata in grasimi si 
prea mult alcool, prea mult 
tutun“. Ceva nu e in regula, 
desigur. Stilul de viata de la tara 



explica deopotriva incidenta 
foarte inalta si foarte scazuta a 
cancerului la rinichi. 

Factorul-cheie nu este acela 
ca districtele in cauza sunt rurale 
sau predominant republicane. E 
faptul ca districtele rurale au 
populatii restranse. Iar lectia 
principals de retinut nu are 
legatura cu epidemiologia, ci este 
legata de relatia dificila dintre 
mintea noastra si statistica. 
Sistemul 1 este un mare adept al 
unei forme de gandire - automat 
si reflex identified legaturile 
cauzale dintre evenimente, 



uneori chiar si atunci cand 
legatura este falsa. Cand vi s-a 
spus despre districtele cu 
incidents ridicata, imediat ati 
presupus ca aceste districte sunt 
diferite de celelalte districte dintr- 
un anumit motiv, ca trebuie sa 
existe o cauza care explica 
aceasta diferenta. Dupa cum vom 
vedea totusi, Sistemul 1 este inept 
atunci cand se confrunta cu fapte 
„pur statistice“, care modifica 
probabilitatea efectelor, dar nu 
cauzeaza producerea lor. 

Prin definitie, un eveniment 
accidental nu se preteaza el insusi 



la o explicate, insa colectiile de 
evenimente accidentale se 
comporta cu multa regularitate. 
Imaginati-va o mare urna plina 
cu bile. Jumatate dintre acestea 
sunt rosii, celelalte sunt albe. Pe 
urma imaginati-va o persoana 
foarte rabdatoare (sau un robot) 
care scoate orbeste din urna 
patru bile, noteaza numarul de 
bile rosii din esantion, arunca 
bilele la loc in urna si apoi face iar 
acelasi lucru, de multe ori. Daca 
insumati rezultatele, veti 
descoperi ca rezultatul „2 rosii, 2 
albe“ survine (aproape exact) de 



sase ori mai frecvent decat 

r 

rezultatul „4 rosii“ sau „4 albe“. 
Relatia este un fapt matematic. 
Puteti sa anticipati rezultatul 
extragerilor repetate dintr-o urna 
cu aceeasi incredere cu care 
puteti prevedea ce se va intampla 
daca loviti un ou cu un ciocan. Nu 
puteti prezice fiecare detaliu al 
modului in care se va sfarama 
coaja oului, dar puteti fi siguri de 
efectul general. Exista o 
diferenta: senzatia multumitoare 

f f r 

de cauzalitate pe care o aveti 
gandindu-va la ciocnirea unui ou 
lipseste cu desavarsire cand va 



ganditi la prelevarea de probe. 

Un fapt statistic inrudit este 
relevant pentru exemplul 
cancerului. Din aceeasi urna, doi 
numaratori de bile foarte 
rabdatori fac cu schimbul. Jack 
scoate la fiecare incercare 4 bile, 
Jill extrage 7. Amandoi noteaza 
de fiecare data cand fac o 
extragere omogena - toate albe 
sau toate rosii. Daca vor continua 
destul de mult timp, Jack va 
observa astfel de rezultate 
extreme mult mai des decat Jill - 
diferenta fiind un factor de 8 

r 

(procentajele asteptate sunt 



12,5% si 1,56%). Inca o data, nici 
un ciocan, nici o cauzalitate, ci un 
fapt matematic: extragerile de 4 
bile pro due rezultate extreme 
mai des decat extragerile de 7 
bile. 

Acum imaginati-va populatia 
Statelor Unite ca pe niste bile intr- 
o urna gigantica. Unele bile sunt 
marcate cu CR, de la cancer la 
rinichi. Extrageti esantioane de 
bile si populati pe rand fiecare 
district. Extragerile rurale sunt 
mai mici decat alte extrageri. Ca 
si in jocul lui Jack si Jill, este mai 
probabil ca rezultatele extreme 



(rate de cancer foarte inalte si/sau 
foarte scazute) sa se gaseasca in 
districtele slab populate. Asta-i 
toata povestea. 

Am pornit de la un fapt care 
solicita o cauza: incidenta 
cancerului la rinichi variaza mult 
de la un district la altul, si 
diferenta este sistematica. 
Explicatia pe care am oferit-o este 
una statistica: este mai probabil 
ca rezultate extreme (deopotriva 
ridicate si scazute) sa se gaseasca 
in esantioanele restranse decat in 
cele numeroase. Aceasta 
explicate nu este cauzala. 



Populatia redusa a unui district 
nici nu cauzeaza, nici nu previne 
cancerul; ea doar permite ca 
incidenta cancerului sa fie mult 
mai inalta (sau mult mai scazuta) 
decat este in cazul populatiilor 
mai numeroase. Adevarul mai 
profund este acela ca nu e nimic 
de explicat. Incidenta cancerului 
nu este cu adevarat mai scazuta 
sau mai ridicata decat este 
normal intr-o tara cu o populatie 
mica, ea numai pare sa fie astfel 
intr-un anumit an din cauza unui 
accident al esantionului. Daca 
repetam analiza in anul urmator, 



vom observa acelasi model de 
rezultate extreme in esantioanele 
restranse, insa districtele in care 
cancerul era raspandit anul 
trecut nu vor mai avea in mod 
necesar o incidents ridicata in 
acest an. Daca asa stau lucrurile, 
diferentele dintre districtele 
foarte populate si cele rurale nu 
conteaza realmente ca fapte: ele 
sunt ceea ce savantii numesc 

r 

artefacte, observatii care sunt 
produse integral de anumite 
aspecte ale metodei de cercetare 
- in acest caz, de diferentele 
dintre marimea esantioanelor. 



Poate ca v-a surprins 
povestea pe care v-am spus-o, dar 
nu a fost o revelatie. Stiati de 

r r r 

mult ca rezultatele esantioanelor 
mari merita mai multa incredere 
decat cele din esantioanele mai 

r 

mici si chiar oamenii care sunt cu 
totul lipsiti de cunoasterea 
statistics au auzit despre aceasta 
lege a numerelor mari. Dar 
„cunoasterea“ nu este o 
chestiune de da-sau-nu si e 
posibil sa descoperiti ca 
urmatoarele afirmatii vi se aplica 
si voua: 


• Trasatura „slab populate' 4 nu 



s-a detasat imediat ca fiind 

r 

relevanta atunci cand ati 
citit povestea 

epidemiologica. 

Ati fost cel putin usor 
surprinsi de marimea 
diferentei dintre 

esantioanele de 4 si cele de 7 

r r 

unitati. 

Chiar si acum, trebuie sa 
faceti oarecare efort mintal 
ca sa vedeti ca urmatoarele 
doua afirmatii inseamna 
exact acelasi lucru: 
Esantioanele mari sunt mai 
precise decat esantioanele 



restranse. 

• Esantioanele mici produc 
rezultate extreme mai 
frecvent decat o fac 
esantioanele mari. 

r 

Prim a afirmatie are o 
rezonanta clara de adevar, dar 
pana cand a doua versiune nu 
capata un sens intuitiv, nu ati 
inteles-o cu adevarat pe prima. 

in concluzie: da, ati stiut ca 
rezultatele esantioanelor mari 
sunt mai precise, dar acum va 
puteti da seama ca nu o stiati 
foarte bine. Nu sunteti singurii. 
Primul studiu pe care 1-am 



efectuat impreuna cu Amos a 
aratat ca pana si cercetatorii 
experimental au niste intuitii 
precare si o intelegere schioapa a 
efectelor alegerii esantioanelor. 

Legea numerelor mici 

Colaborarea mea cu Amos de 
la inceputul anilor ’70 a debutat 
cu o discutie privind afirmatia ca 
oamenii care nu au nici o 
pregatire in materie de statistics 
sunt buni „statisticieni intuitivi“. 
El ne-a vorbit la seminar despre 
cercetatorii de la Universitatea 
din Michigan, care erau in 



general optimisti in legatura cu 
statistica intuitiva. Aveam 
resentimente puternice fata de 
aceasta abordare, care ma afecta 
personal: descoperisem recent ca 
nu sunt un bun statistician 
intuitiv si nu credeam ca as fi mai 
prost decat ceilalti. 

Pentru un cercetator in 
domeniul psihologiei, variatia 
esantioanelor nu este o 

r 

curiozitate; este o pacoste si un 
obstacol costisitor, care 
transforma fie care proiect de 
cercetare intr-un joc de noroc. 
Presupuneti ca doriti sa 



confirmati ipoteza ca vocabularul 
mediu al unei fetite de sase ani 
este mai cuprinzator decat 
vocabularul unui baietel de 
aceeasi varsta. Ipoteza este 
adevarata in cadrul populatiei; 
vocabularul mediu al fetitelor 
este intr-adevar mai cuprinzator. 
Fetele si baietii variaza mult 
totusi, si prin norocul tragerii la 
sorti puteti sa selectati un 
esantion in care diferenta este 
neconcludenta sau chiar unul in 
care, de fapt, baietii obtin scoruri 
mai mari. Daca sunteti cercetator, 
acest rezultat va costa pentru ca 



ati irosit timp si efort si nu ati 
reusit sa confirmati ipoteza care 
era, de fapt, adevarata. Utilizarea 
unui esantion suficient de larg 
este singurul mod de a reduce 
riscurile. Cercetatorii care aleg un 
esantion prea restrans se lasa la 
cheremul norocului. 

Riscul de eroare poate fi 
estimat pentru orice marime data 
printr-o procedura destul de 
simpla. In mod traditional totusi, 
psihologii nu utilizeaza calculele 
pentru a decide marimea unui 
esantion. Ei isi folosesc judecata 
evaluativa, care este de obicei 



viciata. Un articol pe care il 
citisem cu putin timp inainte de 
disputa cu Amos a demonstrat 
„printr-o observatie 

spectaculoasa“ greseala pe care o 
faceau (si inca o mai fac) 
psihologii. Autorul a aratat ca, de 
regula, psihologii aleg esantioane 
atat de mici, incat se expun unui 
rise de 50% de a nu reusi sa-si 
demonstreze propriile ipoteze 
adevarate! Nici un cercetator in 
toate mintile nu ar accepta un 
rise atat de mare. 0 explicate 
plauzibila era aceea ca deciziile 
psihologilor privind marimea 



esantioanelor reflectau 

r 

prevalenta unor neintelegeri ale 
plajei de variatie a marimii 
esantioanelor 122 . 

Articolul m-a socat, deoarece 
explica unele necazuri pe care le 
avusesem in propriile cercetari. 
Ca si majoritatea cercetatorilor in 
psihologie, alesesem in mod 
constant esantioane care erau 
prea mici si obtinusem frecvent 
rezultate fara sens. Acum stiu de 
ce: rezultatele bizare erau, in 
realitate, artefacte ale metodei 
mele de investigate. Greseala 
mea era deosebit de 



stanjenitoare, deoarece eu 
predam statistica si stiam cum se 
calculeaza marimea esantionului 

r 

care ar reduce riscul de esec la un 
nivel acceptabil. Dar nu alesesem 
niciodata marimea unui esantion 
pe baza de calcul. La fel ca si 
colegii mei, am avut incredere in 
traditie si in intuitia mea pentru 
planificarea experimentelor si nu 
reflectasem niciodata serios 
asupra chestiunii. Cand Amos m- 
a vizitat la seminar, ajunsesem 
deja la concluzia ca intuitiile mele 
erau deficitare si, in timpul 
seminarului, am cazut rapid de 



acord asupra faptului ca 
optimistii din Michigan se 
inselau. 

Eu si Amos ne-am apucat sa 
examinam daca eu eram 
singurul tembel sau membrul 
unei majoritati de tembeli, 
testand daca cercetatorii selectati 
pentru expertiza lor matematica 
vor face greseli similare. Am pus 
la punct un chestionar care 
descria realist situatii din 
cercetare, inclusiv reproduceri 
ale unor experimente reusite. 
Cercetatorilor li se cerea sa aleaga 
marimi de esantioane, sa 



estimeze riscurile de esec la care 
erau expusi de alegerile lor si sa-i 
sfatuiasca pe niste absolventi 
ipotetici cum sa-si planifice 
proiectele de cercetare. Amos a 
colectat raspunsurile unui grup 
de specialist experimental 
(inclusiv doi autori de manuale 
de statistical participant! la o 
intrunire a Societatii de 
Psihologie Matematica. 

Rezultatele au fost clare: nu eram 
singurul tembel. Fiecare dintre 
greselile pe care le facusem eu 
era impartasita de o larga 
majoritate a respondentilor 



nostri. Era evident ca nici macar 
expertii nu acordau suficienta 
atentie marimii esantioanelor. 

Eu si Amos am numit primul 
nostru articol comun „Credinta in 
Legea numerelor mici‘ £l4Q . Pe un 
ton ironic, am explicat ca 
„intuitiile privind esantionarea 
aleatorie par sa satisfaca legea 
numerelor mici, care afirma ca 
legea numerelor mari se aplica 
deopotriva si in egala masura 
numerelor mici“. Am inclus, de 
asemenea, o recomandare ferma 
ca toti cercetatorii sa-si priveasca 
„intuitiile lor statistice cu 



justificata suspiciune si sa 
inlocuiasca impresiile prin 
calcule ori de cate ori este 
po Sibil" 341 . 

Un bias al increderii 
mai presus de 
indoiala 

intr-un sondaj telefonic 
efectuat pe 300 de persoane in 
varsta, 60% il sustin pe 
presedinte. 

Daca ar fi sa rezumati 
mesajul acestei fraze in exact trei 
cuvinte, care ar fi acestea? 
Aproape sigur, ati alege „batranii 



sustin presedintele“. Aceste 
cuvinte contin miezul povestii. 
Detaliile omise ale sondajului, ca 
a fost efectuat la telefon asupra 
unui esantion de 300 de 
persoane, nu prezinta interes 
prin ele insele; ele furnizeaza 
informatii de fundal, care atrag 
putin atentia. Rezumatul vostru 
ar fi identic daca marimea 
esantionului ar fi fost diferita. 

r 

Desigur, un numar total absurd v- 
ar atrage atentia („un sondaj 
telefonic efectuat asupra unui 
numar de 6 [ori 60] de milioane 
de persoane in varsta...“). Totusi, 



daca nu sunteti profesionist, nu 
ati reactiona diferit fata de un 
esantion de 150 sau unul de 3 000 
de respondents Acesta este 
sensul afirmatiei ca „oamenii nu 
sunt sensibili in mod adecvat fata 
de marimea esantionului“. 

Mesajul despre sondaj 
contine doua tipuri de informatii: 
povestea si sursa povestii. Firesc, 
va concentrati mai curand asupra 
povestii decat asupra credibilitatii 
rezultatelor. Totusi, atunci cand 
credibilitatea este in mod evident 
scazuta, mesajul va fi discreditat. 
Daca vi se spune ca „un grup 



partizan a efectuat un sondaj 
viciat si tendentios ca sa arate ca 
batranii il sustin pe presedinte...“, 
veti respinge, neindoielnic, 
rezultatele sondajului, care nu 
vor face parte din ceea ce credeti. 
in schimb, sondajul partizan si 
rezultatele sale false vor deveni o 
noua poveste despre minciunile 
din politica. Puteti decide sa nu 
credeti un mesaj in astfel de 
cazuri clare. insa distingeti 
suficient de limpede intre „Am 
citit in The New York Times ..." si 
„Am auzit la un pahar cu apa 
rece...“? Poate Sistemul vostru 1 



sa faca distinctia intre gradele de 
incredere? Principiul CCVETCE 
sugereaza ca nu poate. 

Dupa cum am spus mai 
devreme, Sistemul 1 nu este 
predispus la indoiala. El suprima 
ambiguitatea si construieste 
spontan istorii pe cat de coerente 
posibil. Exceptand cazurile in 
care mesajul este negat imediat, 
asociatiile pe care le evoca se vor 
raspandi ca si cum mesajul era 
adevarat. Sistemul 2 este capabil 
de indoiala, deoarece poate sa 
pastreze simultan in minte 
posibilitati incompatibile. Cu 



toate acestea, sustinerea indoielii 
este o munca mai grea decat 
alunecarea intru certitudine. 
Legea numerelor mici este o 
manifestare a unui bias general, 
care favorizeaza certitudinea fata 
de indoiala, ceea ce va aparea in 
multiple ipostaze in capitolele 
urmatoare. 

Puternicul bias al credintei ca 
esantioanele mici seamana 

r 

indeaproape cu populatia din 
care au fost extrase face parte 
dintr-o istorie mai vasta: suntem 
predispusi sa exageram 
consecventa si coerenta a ceea ce 



vedem. increderea exagerata a 
cercetatorilor in ceea ce se poate 
afla din cateva observatii este 
strans legata de efectul de halo, 
senzatia pe care o avem frecvent 
ca noi cunoastem si intelegem o 
persoana despre care stim, de 
fapt, foarte putin. Sistemul 1 o ia 
inaintea faptelor, construind o 
imagine plina de amanunte pe 
baza unor franturi de probe. 0 
masina de tras concluzii pripite 
va actiona ca si cum s-ar increde 

r r 

in legea numerelor mici. intr-o 
exprimare mai generala, va 
produce o reprezentare a 



realitatii ce are prea mult sens. 

Cauza si hazard 

r 

Masinaria asociativa este in 
cautare de cauze. Dificultatea pe 
care o avem cu regularitatile 
statistice este aceea ca ele cer o 
abordare diferita. in loc sa ne 
concentram asupra modului in 
care evenimentul avut in vedere 
a ajuns sa se produca, perspectiva 
statistics il leaga de ceea ce s-ar fi 
putut intampla in locul lui. Nimic 
special nu 1-a facut sa fie ceea ce 
este - intamplarea 1-a ales dintre 
alternative^ sale. 



Predilectia noastra pentru 
gandirea cauzala ne expune unor 
erori serioase in evaluarea 
accidentalitatii evenimentelor cu 
adevarat accidentale. De 
exemplu, luati sexul a sase copii 
nascuti unul dupa altul intr-un 
spital. Succesiunea de baieti si 
fete este evident aleatorie; 
evenimentele sunt independente 
unele fata de celelalte, iar 
numarul de baieti si de fete care 
s-au nascut in spital in decursul 
ultimelor ore nu are nici un efect 
asupra sexului urmatorului copii. 
Acum, analizati trei secvente 



posibile: 


BBBFFF 

FFFFFF 

BFBBFB 


Sunt aceste secvente la fel de 
probabile? Raspunsul intuitiv - 
„Bineinteles ca nu!“ - este fals. 
Deoarece evenimentele sunt 
independente si pentru ca 
efectele B si F sunt (aproximativ) 
la fel de probabile, atunci oricare 
secventa posibila de sase nasteri 
este la fel de probabila ca si 
oricare alta. Chiar si acum, cand 
stiti ca aceasta concluzie este 
adevarata, ea ramane 



contraintuitiva, pentru ca numai 
cea de-a treia secventa pare 
aleatorie. Conform asteptarilor, 
BFBBFB este apreciata ca mult 
mai probabila decat celelalte 
doua secvente. Noi suntem niste 

r r 

cautatori de modele, credem intr- 
o lume coerenta, in care 
regularitatile (cum ar fi 
succesiunea de sase fete) apar nu 
in mod accidental, ci sunt 
rezultatele unei cauzalitati 
mecanice sau ale intentiei cuiva. 
Nu ne asteptam sa vedem 
regularitati produse de un proces 
aleatoriu si, atunci cand sesizam 



ceea ce pare a fi o regula, 
respingem imediat ideea ca 
procesul este realmente 
intamplator. Procesele aleatorii 
produc multe secvente care ii 
conving pe oameni ca nu e vorba, 
pana la urma, de ceva accidental. 
Puteti intelege de ce 
presupunerea cauzalitatii putea 
sa fi avut avantaje evolutive. Face 
parte din vigilenta generala pe 
care am mostenit-o de la 
stramosi. Suntem comutati 

r r 

automat pe atentia fata de 
posibilitatea ca mediul sa se fi 
schimbat. Leii se pot ivi pe teren 



in momente aleatorii, insa ar fi 
mai sigur sa remarcam si sa 
reactionam fata de o aparenta 
crestere a frecventei aparitiei 
grupurilor de lei, chiar daca 
fenomenul se datoreaza, in 
realitate, fluctuatiilor unui proces 
aleatoriu. 

Larg raspandita neintelegere 
a hazardului are cate o data 
consecinte semnificative. in 
articolul nostru despre 
reprezentativitate, eu si Amos 1- 
am citat pe statisticianul William 
Feller, care ilustra usurinta cu 
care oamenii vad modele acolo 



unde nu exista nici unul. Pe cand 
Londra era bombardata intens cu 
rachete in timpul celui de-al 
Doilea Razboi Mondial, era larg 
raspandita credinta ca 
bombardamentele nu puteau fi 
aleatorii, deoarece o harta a 
punctelor lovite prezenta 
evidente locuri goale. Unii 
banuiau ca in zonele neatinse de 
bombe se ascundeau spionii 
germani. 0 analiza statistics 
atenta a aratat ca distributia 
loviturilor era un caz tipic de 
proces aleatoriu - si tot atat de 
tipic prin evocarea unei puternice 



impresii ca nu era aleatoriu. 
„Pentru un ochi neantrenat“, 
remarca Feller, „hazardul apare 
ca regularitate sau ca tendinta de 
grupare" 142 . 

Curand am avut prilejul sa 
aplic ceea ce am invatat de la 
Feller. Razboiul de Yom Kippur a 
izbucnit in 1973 si singura mea 
contribute semnificativa la 
conflict a fost sfatul pe care 1-am 
dat unor ofiteri de rang inalt din 
Aviatia Militara Israeliana sa 
opreasca o investigate. Razboiul 
aerian a decurs la inceput destul 
de rau pentru Israel, din cauza 



neasteptat de bunei comportari a 
rachetelor sol-aer egiptene. 
Pierderile au fost mari si pareau 
sa fie distribute inegal. Mi s-a 
relatat despre doua escadrile care 
decolasera de la aceeasi baza, una 
dintre ele pierzand patru avioane, 
pe cand cealalta nu pierduse nici 
unul. A fost declansata o ancheta, 
in speranta de a afla ce anume 
facuse gresit nefericita escadrila. 
Nu exista nici un motiv anterior 
pentru a crede ca una dintre 
escadrile era mai eficienta decat 
cealalta si nu s-a descoperit nici o 
diferenta operativa, dar, fireste, 



vietile pilotilor erau diferite in 
multe feluri aleatorii, inclusiv, tin 
minte, difereau intervalul 
vizitelor facute acasa intre 
misiuni si comportamentul lor in 
timpul interogatoriilor 1 ^. Sfatul 
meu a fost ca factorii de comanda 
trebuie sa accepte ca rezultatele 
diferite se datorau hazardului orb 
si ca interogarea pilotilor ar 
trebui sa inceteze. Am 
argumentat ca sansa era 
raspunsul cel mai probabil, ca o 
cautare aleatorie de cauze 
nonevidente era lipsita de 
speranta si ca pilotii din 



escadrilele care suferisera 
pierderi nu aveau nevoie de 
povara suplimentara de a fi facuti 
sa simta ca ei si prietenii lor morti 
erau de vina. 

Peste cativa ani, Amos si 
studentii sai Tom Gilovich si 
Robert Vallone au provocat ceva 
agitatie cu studiul lor despre 
perceptiile gresite ale hazardului 
in baschetbal. „Faptul“ ca 
jucatorii sunt ocazional „in 
mana“ este in general acceptat de 
catre jucatori, antrenori si 
suporteri. Inferenta este 
irezistibila: un jucator arunca 



mingea in cos de trei, patru ori 
consecutiv si nu va puteti 
impiedica sa emiteti judecata 
cauzala ca acest jucator este in 
mana, cu o temporara dispozitie 
sa inscrie. Jucatorii din ambele 
echipe se adapteaza acestei 
judecati - cel mai probabil, 
coechipierii ii vor pasa mai des 
marcatorului in zi de gratie, iar 
aparatorii il vor dubla probabil cu 
sporita atentie. Analiza catorva 
mii de secvente de aruncari la cos 
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a condus la o concluzie 
dezamagitoare: nu exista in 
baschetul profesionist nimic de 



genul „mainii bune“ nici in 
aruncarile de la distanta, nici in 
loviturile de la linia de fault. 
Fireste, unii jucatori sunt mai 
precisi decat altii, dar secventa de 
reusite si ratari satisface toate 
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testele de accidentalitate. Faptul 
de a fi in mana este pe de-a- 
ntregul in ochiul privitorilor, care 
sunt prea grabiti sa perceapa 
ordine si cauzalitate in ceea ce se 

r 

supune hazardului. „Mana buna“ 
este o mare si larg raspandita 
iluzie 1 ^. 

Reactia publicului fata de 
aceasta cercetare face parte din 



poveste. Descoperirea a fost 
relatata in presa datorita 
concluziei sale surprinzatoare, iar 
reactia generala a fost una de 
neincredere. Cand celebrul 
antrenor de la Boston Celtics, Red 
Auerbach, a aflat de Gilovich si de 
studiul sau, a raspuns: „Cine-i 
tipul asta? A facut un studiu, 
putin imi pasa“. Tendinta de a 
vedea modele in mijlocul 
hazardului este coplesitoare - cu 
siguranta, mai impresionanta 
decat un tip care a facut un 
studiu. 

Iluzia modelului ne afecteaza 



vietile in multe feluri si in afara 

f T 

terenului de baschet. Cati ani ar 
trebui sa asteptati pana sa 
ajungeti la concluzia ca un 
consultant de investitii e 
neobisnuit de priceput? De cate 
achizitii reusite e nevoie pentru 
ca un consiliu de administratie sa 
creada ca directorul general are 
un fler extraordinar pentru astfel 
de tranzactii? Raspunsul simplu 
la astfel de intrebari este acela ca, 
daca va urmati intuitia, de cele 
mai multe ori veti comite eroarea 
de a clasifica gresit un eveniment 
aleatoriu ca fiind unul sistematic. 



Dorim prea mult sa respingem 
credinta ca o mare parte din ceea 
ce vedem in viata este accidental. 

Am inceput acest capitol cu 
exemplul incidentei cancerului in 
Statele Unite. Exemplul apare 
intr-o carte destinata profesorilor 
de statistics, dar eu am aflat 
despre el dintr-un articol 
amuzant scris de cei doi 
statisticieni citati mai devreme, 
Howard Wainer si Harris 
Zwerling. Eseul lor s-a concentrat 
asupra unei mari investitii, cam 
de 1,7 miliarde de dolari, pe care 
a facut-o Fundatia Gates in urma 



unor descoperiri uimitoare legate 
de scolile cu cel mai mare succes. 
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Multi cercetatori au cautat sa afle 
secretul educatiei reusite 
identificand scolile cu cele mai 
mari succese, cu speranta ca vor 
descoperi ceea ce le distinge de 
celelalte. Una dintre concluziile 
acestor cercetari este ca, in 
medie, cele mai bune scoli sunt 
mici. Un studiu efectuat asupra 
unui numar de 1 662 de scoli din 
Pennsylvania, de exemplu, a 
constatat ca 6 din primele 50 de 
scoli erau mici, ceea ce inseamna 
o suprareprezentare cu un factor 



de 4. Aceste date au incurajat 
Fundatia Gates sa faca o investitie 
substantial^ in crearea unor scoli 
mici, cateodata prin desfacerea 
scolilor mari in unitati mai mici. 
Cel putin jumatate de duzina de 
alte institutii marcante, precum 
Annenberg Foundation si Pew 
Charitable Trust, s-au alaturat 
efortului, dupa cum a facut-o si 
Programul micilor comunitati de 
invatamant, lansat de 
Departamentul pentru Educatie 
al Statelor Unite. 

Intuitiv vi se pare, probabil, o 
idee rationala. Este usor de 



insailat o poveste cauzala ce 
explica modul in care scolile mici 
sunt apte sa ofere o educatie 
superioara si sa produca astfel 
savanti cu realizari de exceptie, 
acordandu-le mai multa atentie si 
mai multe incurajari 
individualizate decat ar fi putut sa 
primeasca in scoli mai mari. Din 
pacate, analiza cauzala nu are 
nici un sens, deoarece faptele 
sunt gresite. Daca statisticienii 
care au raportat Fundatiei Gates 
ar fi intrebat despre 
caracteristicile celor mai proaste 
scoli, ar fi descoperit ca scolile 



proaste tind, de asemenea, sa fie 
mai mici decat media. Adevarul 
este ca scolile mici nu sar peste 
medie; pur si simplu, sunt mai 
variabile. Macar dintr-un motiv, 
spun Wainer si Zwerling, scolile 
mari tind sa produca rezultate 
mai bune, indeosebi la clasele 
mari, unde este disponibila o 
mare varietate de optiuni 
curriculare. 

Gratie progreselor recente din 
psihologia cognitiva, acum putem 
vedea limpede ceea ce eu si Amos 
nu am putut decat sa intrezarim: 
legea numerelor mici face parte 



din doua povesti mai lungi despre 
operatiunile mintii. 

• increderea exagerata in 
esantioane mici este numai 
un exemplu al unei iluzii 
mai generale - dam mai 
multa atentie continutului 
mesajelor decat 

informatiilor despre 

credibilitatea lor si, in 
consecinta, sfarsim prin a 
avea o viziune despre lumea 
din jur mai simpla si mai 
coerenta decat justifica 
datele. Tragerea unor 
concluzii pripite este un 



sport mai sigur in lumea 
noastra imaginara decat in 
realitate. 

• Statistica produce multe 
observatii ce par sa ceara 
explicatii cauzale, dar nu 
conduc ele insele la astfel de 
explicatii. Multe fapte din 
lume se datoreaza 
hazardului, inclusiv 

accidentelor de esantionare. 
Explicable cauzale ale 
evenimentelor accidentale 
sunt inevitabil gresite. 


Despre legea 



numerelor mici 


„Da, studioul a avut trei 
filme de succes de cand a fost 
preluat de catre noul director 
general. Dar este prea devreme 
sa declaram ca are mana 
buna.“ 

„Nu voi crede ca noul 
comerciant este un geniu 
inainte sa consult un 
statistician, care sa poata 
estima probabilitatea ca 
vanzarile lui spectaculoase sa 
fie rezultatulhazardului.“ 

„Esantionul de observatii 
este prea restrans ca sa putem 
face vreo inferenta. Sa nu ne 



conformam legii numerelor 
mici.“ 

„Am planuit sa tin 
rezultatele experimentului in 
secret pana cand vom avea un 
esantion destul de mare. 
Altminteri, vom fi presati sa 
tragem o concluzie 
prematura." 


132 Howard Wainer si Harris L. 
Zwerling, „Evidence That Smaller 
Schools Do Not Improve Student 
Achievement", Phi Delta Kappan, 
88/2006, pp. 300-303. Exemplul a fost 




discutat de Andrew Gelman si 
Deborah Nolan, Teaching Statistics: A 
Bag of Tricks, New York, Oxford 
University Press, 2002. 

— Jacob Cohen, „The Statistical Power 
of Abnormal-Social Psychological 
Research: A Review", Journal oj 
Abnormal and Social Psychology, 
65/1962, pp. 145-153. 

— Amos Tversky si Daniel Kahneman, 
„Belief in the Law of Small Numbers", 
Psychological Bulletin, 76/1971, pp. 
105-110. 

— Contrastul pe care 1-am trasat intre 
intuitie si calcul pare sa prefigureze 



distinctia dintre Sistemele 1 si 2, ins a 
eram departe de perspectiva acestei 
carti. Am folosit termenul intuitie ca sa 
acopere orice in afara de calcul, orice 
cale informala de a ajunge la o 
concluzie. 

— William Feller, Introduction to 
Probability Theory and Its Applications, 
New York, Wiley, 1950. 

— Debriefing - interogatoriu care se ia 
de obicei militarilor sau agentilor 
intorsi din misiune, pentru a se 
descoperi eventuale erori, coincident, 
posibile acte de tradare etc. si pentru a 
se inventaria elementele de succes, 



pentru a fi ulterior folosite in alte 
misiuni similare (n.t.). 

144 Thomas Gilovich, Robert Vallone si 
Amos Tversky, „The Hot Hand in 
Basketball: On the Misperception of 
Random Sequences", Cognitive 
Psychology, 17/1985, pp. 295-314. 
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Ancore 


Eu si Amos am mesterit odata o roata a 
norocului. Era numerotata de la 0 la 
100, dar am construit-o in asa fel incat 
sa se opreasca numai la numerele 10 
sau 65. Am recrutat pentru 
experimentul nostru participant dintre 
studentii Universitatii din Oregon. Unul 
dintre noi urma sa stea in fata unui 
grup restrans, sa invarta roata, 
cerandu-le sa noteze numarul la care s- 
a oprit, acesta fiind, desigur, fie 10, fie 



65. Pe urma, am pus doua intrebari: 

Este procentul tarilor 
africane membre ale ONU mai 
mare sau mai mic decat 
numarul pe care 1-ati notat? 

Care este cea mai buna 
presupunere a voastra legata 
de procentul tarilor africane in 
cadrul ONU? 

Invartirea unei roti a 
norocului - chiar una netrucata - 
nu are cum sa furnizeze 
informatii utile despre nimic, iar 
participants din experimentul 
nostru ar fi trebuit s-o ignore, pur 
si simplu. Dar ei nu au trecut-o cu 



vederea. Estimarile medii ale 
celor care au vazut numerele 10 
si 65 au fost 25%, respectiv 45%. 

Fenomenul pe care il studiam 
este atat de comun si de 
important in viata de toate zilele, 
incat trebuie sa stiti cum se 
numeste: este efectul de ancorare. 
Se petrece atunci cand oamenii 
au in vedere o anumita valoare a 
unei cantitati necunoscute 
inainte de a estima acea cantitate. 
Ceea ce se intampla este unul 
dintre cele mai sigure si mai 
robuste rezultate ale psihologiei 
experimentale: estimarile se tin 



aproape de numarul pe care 
oamenii 1-au avut in vedere - de 
aici imaginea unei ancore. Dupa 
ce ati fost intrebati daca Gandhi 
avea peste 114 ani cand a murit, 
veti sfarsi prin a face o estimare 
mult mai mare a varstei la care a 
murit decat ati fi facut-o daca 
intrebarea-ancora s-ar fi referit la 
varsta de 35 de ani. Daca va 
ganditi cat ar trebui sa platiti 
pentru o casa, veti fi influentati 
de pretul cerut. Aceeasi casa va 
parea mult mai valoroasa daca 
pretul de catalog este mare decat 
daca acest pret este mic, chiar 



daca sunteti decisi sa rezistati 
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influentei acestui numar; si asa 
mai departe - lista efectelor de 
ancorare este nesfarsita. Orice 
numar pe care vi se cere sa-1 aveti 
in vedere ca posibila solutie a 
unei probleme de estimare va 
induce un efect de ancorare. 

Noi nu eram primii care sa fi 
observat efectele de ancorare, 
insa experimentul nostru a fost 
prim a demonstrate a absurditatii 
sale: judecatile oamenilor erau 
influentate de un numar evident 
golit de orice informatie. Nu se 
putea descrie nicicum drept 



rational efectul de ancorare al 
unei roti a norocului. Eu si Amos 
am publicat experimentul in 
articolul nostru din Science si este 
una dintre cel mai bine 
cunoscute descoperiri pe care le¬ 
arn comunicat acolo. 

Aveam o singura problema: 
Amos si cu mine nu eram in 
totalitate de acord in legatura cu 
psihologia efectului de ancorare. 
El sustinea o interpretare, mie 
imi placea alta si nu am gasit o 
cale de a solutiona disputa. 
Problema a fost rezolvata peste 
cateva decenii, prin eforturile 



unui mare numar de cercetatori. 
Acum este clar ca si Amos, si eu 
aveam dreptate. Doua 
mecanisme diferite produc efecte 
de ancorare - cate unul pentru 
fiecare sistem. Exista o forma de 
ancorare care se produce printr- 
un proces deliberat de ajustare, o 
operatie a Sistemului 2. Si exista 
ancorare care se produce printr- 
un efect de amorsare, o 
manifestare automata a 
Sistemului 1. 

Ancorarea ca ajustare 

Lui Amos i-a placut ideea unei 



euristici de tipul ajusteaza-si- 
ancoreaza ca strategie de 
estimare a unor cantitati incerte: 
incepe de la un numar de 
ancorare, estimeaza daca este 
prea mare sau prea mic si 
ajusteaza gradual estimarea 
„deplasandu-se“ mintal fata de 
ancora. in mod tipic, ajustarea 
inceteaza prematur, deoarece 
oamenii se opresc atunci cand nu 
mai sunt siguri ca ar trebui sa 
mearga mai departe. La cateva 
decenii dupa dezacordul nostru si 
cativa ani dupa moartea lui 
Amos, dovezi convingatoare ale 



unui astfel de proces au fost 
oferite independent de catre doi 
psihologi care au lucrat 
indeaproape cu Amos la 
inceputul carierei lor: Eldar 
Shafir si Tom Gilovich, impreuna 
cu propriii lor studenti - nepotii 
intelectuali ai lui Amos! 

Ca sa va faceti o idee, luati o 
coala de hartie si trasati in sus, 
pornind de la marginea de jos a 
hartiei, o linie de 6,5 cm - fara sa 
folositi o rigla. Apoi luati o alta 
coala si incepeti sa trasati o linie 
de la marginea de sus in jos, pana 
cand ajunge la 6,5 cm de 



marginea inferioara. Comparati 
liniile. Sunt sanse bune ca prima 
voastra estimare a celor 6,5 cm sa 
fie mai scurta decat cea de a 
doua. Motivul este acela ca nu 
stiti cu exactitate cum arata o 
astfel de linie; exista o marja de 
incertitudine. Va opriti aproape 
de baza zonei de incertitudine 
atunci cand incepeti de la 
marginea de jos a hartiei si 
aproape de varful zonei atunci 
cand incepeti de la marginea de 
sus. Robyn LeBoeuf si Shafir au 
gasit numeroase exemple ale 
acestui mecanism in experienta 



vietii cotidiene. Ajustarea 
insuficienta explica simplu de ce 
este probabil sa conduceti prea 
repede atunci cand iesiti de pe 
autostrada si intrati pe strazile 
din oras - mai ales daca stati de 
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vorba cu cineva in timp ce sofati. 
Ajustarea insuficienta este, de 
asemenea, o sursa de tensiune 
intre parintii exasperati si 
adolescentii care asculta muzica 
foarte tare in camera lor. LeBoeuf 
si Shafir noteaza ca „un copil bine 
intentionat, care da mai incet 
muzica exceptional de 
zgomotoasa, drept raspuns la 



cererea parintilor de a asculta 
muzica la un volum «rezonabil», 
ar putea sa nu reuseasca sa 
ajusteze suficient pornind de la o 
ancora foarte ridicata si poate 
avea senzatia ca niste incercari 
sincere de gasire a unui 
compromis au fost omise" 1 ^. Atat 
soferul, cat si copilul ajusteaza in 
mod deliberat in jos si nici unul 
nu reuseste sa ajusteze suficient. 

Acum, analizati aceste 
intrebari: 

Cand a devenit presedinte 
George Washington? 

Care este temperatura de 



fierbere a apei pe varful 
Muntelui Everest? 

Primul lucru care se intampla 
cand analizati fiecare dintre 
aceste intrebari este ca va vine in 
minte o ancora, iar voi stiti 
deopotriva ca este gresita si 
directia raspunsului corect. Stiti 
imediat ca George Washington a 
devenit presedinte dupa 1776 si 
mai stiti ca temperatura de 
fierbere a apei pe Muntele 
Everest este mai scazuta de 100°C. 
Trebuie sa ajustati in directia 
potrivita gasind argumente ca sa 
va indepartati de ancora. La fel ca 



si in cazul liniilor, este probabil sa 
va opriti cand nu mai sunteti 
siguri daca e cazul sa merged mai 
departe - aproape de limita zonei 
de incertitudine. 

Nick Epley si Tom Gilovich au 
descoperit dovezi ca ajustarea 
este o incercare deliberate de a 
gasi motive pentru indepartarea 
de ancora: oamenii care sunt 
instruiti sa clatine din cap atunci 
cand aud ancora, ca si cum ar 
respinge-o, se departeaza mai 
mult de ancora, pe cand oamenii 
care dau din cap manifesto o 
ancorare mai puternica—. Epley 



si Gilovich au confirmat, de 
asemenea, ca ajustarea este o 
operatie care solicita efort. 
Oamenii ajusteaza mai putin 
(stau mai aproape de ancora) 
atunci cand resursele lor mintale 
sunt epuizate, fie pentru ca 
memoria le este incarcata cu 
cifre, fie pentru ca au consumat 
ceva alcool 142 . Ajustarea 
insuficienta este un esec al unui 
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Sistem 2 slab sau lenes. 

Astfel, stim acum ca Amos 
avea dreptate cel putin in unele 
cazuri de ancorare, care implica o 
ajustare deliberata efectuata de 



Sistemul 2 intr-o anumita directie 
fata de ancora. 

Ancorarea ca efect de 
amorsare 

Cand am dezbatut ancorarea 
cu Amos, am fost de acord ca 
ajustarea se produce uneori, insa 
ceva nu-mi dadea pace. Ajustarea 
este o activitate deliberate si 
constienta, dar in majoritatea 
cazurilor de ancorare nu exista 
nici o experienta subiectiva 
corespunzatoare. Analizati aceste 
doua intrebari: 


Avea Gandhi peste sau sub 



144 ani cand a murit? 

Ce varsta avea Gandhi cand 
a murit? 

Ati facut estimarea voastra 
prin ajustare in jos pornind de la 
144? Probabil ca nu, dar cifra 
absurd de mare v-a afectat totusi 
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estimarea. Intuitia mea era ca 
ancorarea este un caz de sugestie. 
Acesta este cuvantul pe care il 
folosim atunci cand cineva ne 
determina sa vedem, sa auzim ori 
sa simtim ceva prin simpla sa 
aducere in minte. De exemplu, 
intrebarea „Simtiti o usoara 
amorteala in piciorul stang?“ ii 



face intotdeauna pe cativa 
oameni sa declare ca au 
realmente o senzatie stranie in 
piciorul stang. 

Amos era mai conservator 
decat mine in materie de intuitii 
si a obiectat corect ca apelul la 
sugestie nu ne ajuta sa intelegem 
ancorarea, pentru ca nu stiam 
cum sa explicam sugestia. A 
trebuit sa accept ca avea dreptate, 
dar nu am fost niciodata 
entuziasmat de ideea ajustarii 
insuficiente ca singura cauza a 
efectelor de ancorare. Am realizat 
mai multe experimente 



neconcludente, in efortul de a 
intelege ancorarea, insa am esuat 
si, in cele din urma, am renuntat 
la ideea de a mai scrie ceva 
despre ea. 

Ghicitoarea care ne-a incuiat 
este acum rezolvata, deoarece 
conceptul de «sugestie» nu mai 
este obscur: sugestia este un efect 
de amorsare, care evoca selectiv 
dovezi compatibile. Nu ati crezut 
nici o clipa ca Gandhi a trait 144 
de ani, dar masinaria voastra 
asociativa a generat cu siguranta 
impresia unei persoane foarte 
inaintate in varsta. Sistemul 1 



intelege frazele incercand sa le 
faca adevarate, iar activarea 
selectiva a gandurilor 
compatibile produce o familie de 
erori sistematice care ne fac 
creduli si dispusi sa credem cu 
prea mare tarie ceea ce credem. 
Acum putem vedea de ce Amos si 
cu mine nu ne-am dat seama ca 
erau doua tipuri de ancorare: 
tehnicile de cercetare si ideile 
teoretice de care aveam nevoie 
inca nu existau. Ele au fost 
elaborate, mult mai tarziu, de 
catre altii. Un proces care 
seamana cu sugestia opereaza 



intr-adevar in multe situatii: 
Sistemul 1 incearca din rasputeri 
sa construiasca o lume in care 
ancora este numarul adevarat. 
Aceasta este una dintre 
manifestarile coerentei asociative 
pe care am descris-o in prima 
parte a cartii. 

Psihologii germani Thomas 
Mussweiler si Fritz Strack au 
oferit cele mai convingatoare 
demonstratii ale rolului coerentei 
asociative in ancorare. intr-un 
experiment, au pus o intrebare 
de ancorare legata de 
temperatura: „Este temperatura 



medie anuala din Germania mai 
mare sau mai mica de 20° C (68° 
F)?“ sau „Este temperatura medie 
anuala din Germania mai mare 
sau mai mica de 5° C (40° F)?“. 

Pe urma, tuturor 

participantilor le-au fost 
prezentate rapid cuvinte pe care 
li s-a cerut sa le identifice. 
Cercetatorii au descoperit ca 68° F 
a facut mai usor recognoscibile 
cuvintele estivale (precum 
„soare“ si „plaja“), iar 40° F a 
facilitat cuvintele hibernale 
(precum „ger“ si „schi“). 
Activarea selectiva a amintirilor 



compatibile explica ancorarea: 
numerele mari si mici activeaza 
diferite seturi de idei din 
memorie. Estimarile temperaturii 
anuale sunt inspirate de aceste 
mostre de idei tendentioase si, 
prin urmare, sunt tendentioase la 
randul lor. intr-un alt studiu 
elegant de acelasi gen, 
participant^ au fost intrebati in 
legatura cu pretul mediu al 
masinilor germane. 0 ancora 
inalta a amorsat selectiv numele 
unor marci de lux (Mercedes, 
Audi), pe cand ancora joasa a 
amorsat marci asociate cu 



masinile populare 

(Volkswagen) 1 ^. Am vazut mai 
devreme ca orice amorsare tinde 
sa evoce informatii care sunt 
compatibile cu ea. Sugestia si 
ancorarea se explica deopotriva 
prin aceeasi operatie automata a 
Sistemului 1. Desi nu am stiut 
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cum sa o dovedesc la timpul sau, 
intuitia mea privind legatura 
dintre ancorare si sugestie s-a 
dovedit a fi fost corecta. 

Indie ele de ancorare 

Multe fenomene psihologice 
pot fi demonstrate experimental, 



dar putine pot fi masurate efectiv. 
Efectul de ancorare face exceptie. 
Ancorarea se poate masura si 
este un efect impresionant de 
amplu. Unor vizitatori prezenti la 
San Francisco Exploratorium li s- 
au pus urmatoarele doua 
intrebari: 

Este inaltimea celui mai 
inalt arbore sequoia mai mare 
sau mai mica de 1200 de 
picioare? 

Care este cea mai buna 
estimare a dumneavoastra in 
legatura cu cel mai inalt 
sequoia? 



„Ancora inalta“ din acest 
experiment a fost de 1200 de 
picioare. Pentru ceilalti 
participant^ prim a intrebare s-a 
referit la o „ancora joasa“ de 180 
de picioare. Diferenta dintre cele 
doua ancore a fost de 1 020 de 
picioare. 

Conform asteptarilor, cele 
doua grupuri au emis estimari 
medii foarte diferite: 844 si 282 de 
picioare. Diferenta dintre ele era 
de 562 de picioare. Simplu spus, 
indicele de ancorare este raportul 
dintre cele doua diferente (562/1 
020), exprim at procentual: 55%. 



Masura ancorarii ar fi de 100% 
pentru oamenii care adopta docil 
chiar ancora drept estimare si 
zero pentru oamenii care sunt in 
stare sa ignore ancora cu totul. 
Valoarea de 55% care a fost 
observata in acest exemplu este 
una tipica. Valori similare au fost 
observate in numeroase alte 
problem e m . 

Efectul de ancorare nu este o 
curiozitate de laborator; el poate 
fi la fel de puternic in lumea 
reala. Intr-un experiment 
efectuat acum cativa ani, niste 
agenti imobiliari au avut ocazia 



sa estimeze valoarea unei case 
scoase la vanzare. Ei au vizitat 
casa si au studiat o brosura 
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bogata in informatii, printre care 
si pretul cerut. Jumatate dintre 
agenti au vazut un pret de 
vanzare substantial mai mare 
decat pretul de catalog al casei; 
cealalta jumatate a vazut un pret 
de vanzare substantial mai mic. 
Fiecare agent si-a spus opinia 
despre un pret rezonabil de 
cumparare a casei si despre 
pretul cel mai mic la care ar fi de 
acord sa vanda casa daca ar fi fost 
proprietarul ei. Agentii au fost pe 



urma chestionati in legatura cu 
factorii care le afectasera 
evaluarea. Fapt remarcabil, 
pretul cerut de vanzator nu era 
unul dintre acesti factori; agentii 
s-au laudat cu capacitatea lor de 
a-1 ignora. Ei au insistat ca pretul 
de catalog nu a avut nici un efect 
asupra raspunsurilor lor, dar s-au 
inselat: efectul de ancorare a fost 
de 41%. intr-adevar, profesionistii 
erau aproape la fel de susceptibili 
fata de efectele de ancorare ca si 
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studentii de la economie care nu 
aveau nici o experienta in 
materie de imobiliare, al caror 



indice de ancorare a fost de 48%. 
Singura diferenta dintre cele 
doua grupuri a fost aceea ca 
studentii au recunoscut ca 
fusesera influentati de ancora, pe 
cand profesionistii au negat acea 
influenta 1 ^. 

Efecte puternice de ancorare 
se descopera in deciziile pe care 
le iau oamenii in chestiuni 
banesti, ca atunci cand decid cu 
cat sa contribuie la o cauza. Ca sa 
demonstram acest efect, le-am 
spus participantilor la studiul din 
Exploratorium despre pagubele 
ambientale cauzate de navele 



petroliere din Oceanul Pacific si i- 
am intrebat despre 

disponibilitatea lor de a contribui 
anual cu o suma „pentru salvarea 
a 50 000 de pasari marine de pe 
Coasta Pacificului de scurgerile de 
petrol din largul oceanului, pana 
cand se vor gasi metode de 
preventie a scurgerilor de titei 
sau li se va impune proprietarilor 
de tancuri petroliere sa suporte 
costurile operatiei“. Aceasta 
intrebare solicita corespondenta 
intensitatii: respondentilor li se 
cere, de fapt, sa gaseasca suma in 
dolari a contributiei care 



corespunde intensitatii 

sentimentelor lor fata de situatia 
dramatica a pasarilor marine. 
Unora dintre vizitatori li s-a pus 
mai intai o intrebare de ancorare, 
de genul „Ati fi dispusi sa platiti 5 
dolari...?“, inainte de intrebarea 
cu linie punctata despre sum a cu 
care ar contribui. 

Atunci cand nu s-a mentionat 
nici o ancora, vizitatorii de la 
Exploratorium - in general, o 
multime sensibila fata de 
problemele ambientale - au spus 
ca erau dispusi sa plateasca 64 de 
dolari, in medie. Cand suma de 



ancorare a fost de numai 5 dolari, 
contributiile medii au fost de 20 
de dolari. Iar cand ancora a fost 
extravaganta suma de 400 de 
dolari, disponibilitatea de a plati a 
sarit la o me die de 143 de dolari. 

Diferenta dintre grupurile cu 
ancore mari si mici a fost de 123 
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de dolari. Efectul de ancorare a 
depasit 30%, indicand faptul ca 
ridicarea cererii initiale cu 100 de 
dolari a adus un beneficiu de 30 
de dolari pe care oamenii erau 
dispusi in medie sa-i plateasca. 

Efecte de ancorare similare 
sau chiar mai mari s-au obtinut in 



numeroase studii de estimare a 
disponibilitatii de a plati. De 
exemplu, rezidentii francezi 
dintr-o regiune intens poluata de 
langa Marsilia au fost chestionati 
ce crestere a costurilor vietii ar 
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accepta daca ar putea sa locuiasca 
intr-o regiune mai putin poluata. 
in acel studiu, efectul de ancorare 
a fost de peste 50%. Efectele de 
ancorare se observa cu usurinta 
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in comertul online, unde acelasi 
produs se ofera frecvent la 
diferite preturi „cumpara acum“. 
„Estimarea“ la licitatiile de arta 
este, de asemenea, o ancora care 



influenteaza prima oferta. 

Exista situatii in care 
ancorarea pare sa fie rezonabila. 
La urma urmelor, nu este 
surprinzator ca oamenii carora li 
se pun intrebari dificile se agata 
de un pai, iar ancora este un pai 
plauzibil. Daca nu stiti aproape 
nimic despre arborii din 
California si sunteti intrebati daca 
un sequoia poate fi mai inalt de 1 
200 de picioare, puteti sa inferati 
ca aceasta cifra nu e foarte 
departe de adevar. Cineva care 

cunoaste adevarata inaltime a 
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conceput aceasta intrebare, asa 



ca ancora poate fi un indiciu 
valabil. Cu toate astea, o 
descoperire-cheie a cercetarii 
ancorarii este aceea ca ancorele 
care sunt evident aleatorii pot fi 
la fel de eficiente ca si ancorele 
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potential furnizoare de 
informatii. Atunci cand am folosit 
o roata a norocului ca sa 
ancoram estimarile proportiei 
tarilor africane in cadrul ONU, 
indicele de ancorare a fost de 
44%, pe deplin in marja efectelor 
consemnate cu ancore care 
puteau fi luate in mod plauzibil 
ca indicii. Efecte de ancorare de 



proportii similare au fost 
observate in experimente in care 
ultimele cifre ale numarului de 
securitate sociala al 

respondentului erau folosite 
drept ancora (de exemplu, pentru 
estimarea numarului de medici 
din orasul lor). Concluzia este 
clara: ancorele nu-si produc 
efectele deoarece oamenii cred ca 
le furnizeaza informatii. 

Forta ancorelor aleatorii a 
fost demonstrata in cateva 
modalitati alarmante. Judecatori 
germani, avand in medie peste 
cincisprezece ani de experienta, 



au citit mai intai o descriere a 
unei femei care fusese prinsa 
furand din magazine, apoi au dat 
cu o pereche de zaruri masluite, 
astfel incat sa iasa numai 3 sau 9. 
De indata ce zarurile se opreau, 
judecatorii au fost intrebati daca 
ar condamna femeia la mai 
multe sau mai putine luni de 
inchisoare decat numarul indicat 
de zaruri. In sfarsit, judecatorii au 
prim it instructiunea de a 
specifica exact sentinta pe care ar 
da-o hoatei. In medie, cei care 
dadusera cu zarurile un 9 au spus 
ca i-ar da femeii 8 luni; cei care 



dadusera un 3 au spus ca ar fi 
condamnat-o la 5 luni; efectul de 
ancorare a fost de 50%^. 

Uz si abuz de ancore 
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De-acum ar trebui sa fiti 
convinsi ca efectele de ancorare - 
uneori cauzate de amorsare, 
alteori de insuficienta ajustare - 
sunt omniprezente. Mecanismele 
psihologice care produc 
ancorarea ne fac cu mult mai 
sugestibili decat am dori sa fim. 
Si, desigur, exista cativa oameni 
care vor si pot sa ne exploateze 
credulitatea. 



Efectele de ancorare explica 
de ce, de exemplu, rationarea 
arbitrara este un true eficient de 
marketing. Acum cativa ani, 
clientii unui supermarket din 
Sioux City, din statul Iowa, au 
avut parte de o promotie la supa 
Campbell, vanduta cu o reducere 
de 10%. In unele zile, un anunt pe 
raft spunea ca se pot cumpara 
MAXIMUM 12 BUCATI DE 
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PERSOANA. in alte zile, anuntul 
era iN CANTITATE NELIMITATA. 
Cumparatorii au achizitionat in 
medie 7 cutii atunci cand 
vanzarile erau limitate, de doua 



ori mai multe decat au facut-o 
cand limita a fost inlaturata. 
Ancorarea nu este singura 
explicate. Rationalizarea implied, 
de asemenea, ca marfurile dispar 
de pe rafturi, iar cumparatorii 
simt indemnul de a-si face 
stocuri. Insa mai stim ca 
mentionarea celor 12 cutii ca 
posibila achizitie va produce 
efectul de ancorare chiar daca 
numarul ar fi iesit la ruleta 1 ^ 2 . 

Vedem la lucru aceeasi 
strategie in negocierile privind 
pretul unei case, atunci cand 
vanzatorul face prima mutare 



fixand pretul de catalog. Ca si in 
multe alte jocuri, a avea prim a 
mutare este un avantaj in 
negocierile privind un singur 
aspect - de exemplu, atunci cand 
pretul este singura chestiune de 
convenit intre un cumparator si 
un vanzator. Dupa cum se poate 
sa fi experimentat cand ati 
negociat pentru prima oara intr- 
un bazar, ancora initiala are un 
efect puternic. Pe cand predam 
tehnicile de negociere, sfatul meu 
pentru studenti era ca, daca li se 
pare ca propunerea celeilalte 
parti este scandaloasa, nu trebuie 



sa raspunda cu o contraoferta la 
fel de scandaloasa, facand sa 
apara o prapastie greu de trecut 
prin negocieri ulterioare. In 
schimb, ar trebui sa faceti o 
scena, sa intoarceti hotarat 
spatele ori sa amenintati ca o veti 
face si sa stabiliti foarte clar - atat 
pentru voi, cat si pentru cealalta 
parte - ca nu veti continua 
negocierea cu acel numar pe 
masa. 

Psihologii Adam Galinsky si 
Thomas Mussweiler au propus 
niste procedee mai subtile de a 
rezista efectului de ancorare in 



negocieri. Ei i-au instruit pe 
negociatori sa-si focalizeze 

atentia si sa-si inspecteze 

memoria pentru a gasi 

argumente impotriva ancorei. 
Instructiunea de activare a 
Sistemului 2 a avut succes. De 
exemplu, efectul de ancorare este 
atenuat sau eliminat atunci cand 
cel care face a doua mutare isi 
concentreaza atentia asupra 
ofertei minimale pe care ar fi 
dispus sa o accepte oponentul sau 
asupra costurilor suportate de 
oponent daca nu s-ar ajunge la o 
intelegere. In general, o strategie 



deliberate de „gandire a 
contrariului“ poate fi o buna 
aparare impotriva efectelor de 
ancorare, deoarece neaga 
recrutarea tendentioasa a 
gandurilor care pro due aceste 
efecte 1 ^. 

In sfarsit, incercati-va mana 
rezolvand efectul de ancorare 
intr-o problem a de politica 
publica: marimea despagubirilor 
in cazurile de vatamare 
corporala. Aceste despagubiri 
sunt uneori foarte mari. Afacerile 
care sunt freevent tinta unor 
procese de acest gen, precum 



spitalele si companiile chimice, 
au facut presiuni pentru a se fixa 
o limita a despagubirilor. inainte 
de a fi citit acest capitol trebuie sa 
fi gandit ca limitarea 
despagubirilor este, cu siguranta, 
in favoarea potentialilor acuzati, 
dar acum ar trebui sa nu mai fiti 
atat de siguri. Ganditi-va la efectul 
limitarii despagubirilor la 1 
milion de dolari. Aceasta regula 
ar elimina to ate despagubirile 
mai mari, insa ancora va spori, de 
asemenea, valoarea multor 
despagubiri care, altminteri, ar fi 
fost mult mai mici 1 ^. Masura va 



fi in mod aproape sigur mult mai 
benefica pentru contravenientii 
majori si pentru firmele mari 
decat pentru cele mici 1 ^. 

Ancorarea si cele 
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doua sisteme 

Efectele de ancorare aleatorie 
au sa ne spuna multe despre 
relatia dintre Sistemul 1 si 
Sistemul 2. Efectele de ancorare 
au fost intotdeauna studiate in 
rezolvarea unor sarcini de 
evaluare si decizie efectuate, in 
ultima instanta, de Sistemul 2. 
Totusi, Sistemul 2 lucreaza cu 



date extrase din memorie prin 
operatii automate si involuntare 
ale Sistemului 1. Prin urmare, 
Sistemul 2 este susceptibil fata de 
influenta generatoare de biasuri a 
ancorelor care fac anumite 
informatii mai usor de recuperat. 
In plus, Sistemul 2 nu detine nici 
un control asupra efectului si nici 
macar nu-si da seama de 
manifestarea lui. Participant^ 
care au fost expusi unor ancore 
aleatorii sau absurde (precum 
moartea lui Gandhi la 144 de ani) 
neaga cu convingere ca 
informatiile evident inutile le-au 



influentat estimarile, dar se 
insala. 

Am vazut in discutia despre 
legea numerelor mici ca un 
mesaj, daca nu este imediat 
respins ca fiind mincinos, va avea 
acelasi efect asupra sistemului 
asociativ indiferent de 
credibilitatea sa. Esenta mesajului 
este povestea, care se bazeaza pe 
orice informatii disponibile, chiar 
daca acestea sunt in cantitate 
redusa, iar calitatea lor este 
precara: CCVETCE. Cand cititi o 
istorie despre salvarea eroica a 
unui alpinist ranit, efectul ei 



asupra sistemului vostru 
asociativ este in mare masura 
acelasi daca e vorba de un 
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reportaj din ziar sau de o scena 
dintr-un film. Ancorarea rezulta 
din aceasta activare asociativa. 
Daca povestea este adevarata sau 
credibila conteaza putin sau 
deloc. Puternicul efect al 
ancorelor aleatorii este un caz 
extrem al acestui fenomen, 
deoarece, in mod evident, o 
ancora aleatorie nu furnizeaza 
nici un dram de informatie. 

Mai devreme am discutat 
despre uimitoarea varietate a 



efectelor de amorsare, in care 
gandurile si comportamentul pot 
fi influentate de stimuli carora nu 
le acordati nici o atentie si chiar 
de stimuli de care nu sunteti 
catusi de putin constienti. Morala 
principals a cercetarii amorsarii 
este aceea ca gandurile si 

comportamentul va sunt 
influentate, mult mai mult decat 
stiti sau doriti, de ambianta 
momentana. Multi oameni 
considera ca rezultatele 

amorsarii sunt incredibile, 

deoarece nu corespund 

experientei subiective. Multi altii 



cred ca rezultatele sunt 
alarmante, deoarece ameninta 
senzatia subiectiva de activism si 

r r 

autonomie. Daca un screen saver 
de pe un calculator oarecare va 
poate afecta, fara sa va dati 
seama, disponibilitatea de a veni 
in ajutorul unor necunoscuti, cat 
de liberi sunteti? Efectele de 
ancorare sunt amenintatoare in 
acelasi mod. Sunteti intotdeauna 
constienti de ancora si chiar ii 
acordati atentie, dar nu stiti ca va 
orienteaza si va limiteaza 

r 

gandirea, pentru ca nu va puteti 
imagina cum ati fi gandit daca 



ancora era diferita (sau absenta). 
Cu toate acestea, trebuie sa 
presupuneti ca orice numar pus 
pe masa a avut un efect de 
ancorare asupra voastra, iar daca 
miza este importanta, trebuie sa 
va mobilizati (Sistemul 2) pentru 
a combate efectul. 

Despre ancore 

„Firma pe care vrem s-o 
achizitionam ne-a trimis un 
plan de afaceri, cu incasarile 
asteptate. N-ar trebui sa lasam 
ca acel numar sa ne 
influenteze gandirea. Sa-1 dam 
la o parte.“ 



„Planurile S unt scenarii 
optime. Sa evitam ancorarea 
de planuri atunci cand 
prevedem incasarile efective. 
A ne gandi la modurile in care 
planul poate fi dat peste cap 
este o metoda de-a o face.“ 

„Scopul nostru in cadrul 
negocierilor este sa-i ancoram 
de aceasta cifra.“ 

„Sa fie clar ca, daca aceasta 
e propunerea lor, negocierile 
se suspenda. Nu vrem sa 
pornim din acel punct.“ 

„Avocatii acuzatului au 
facut o referire frivola, in care 
au mentionat o valoare ridicol 



de mica a despagubirilor si 1-au 
determinat pe judecator sa se 
ancoreze de ea!“ 


142 Robyn LeBoeuf si Eldar Shafir, „The 
Long and Short of It: Physical 
Anchoring Effects", Journal of 
Behavioral Decision Making, 19/2006, 
pp. 393-406. 

— Nicholas Epley si Thomas Gilovich, 
„Putting Adjustment Back in the 
Anchoring and Adjustment Heuristic: 
Differential Processing of Self- 
Generated and Experimenter-Provided 




Anchors", Psychological Science, 
12/2001, pp. 391-396. 

142 Epley si Gilovich, „The Anchoring- 
and-Adjustment Heuristic". 

— Thomas Mussweiler, „The Use of 
Category and Exemplar Knowledge in 
the Solution of Anchoring Tasks", 
Journal of Personality and Social 
Psychology, 78/2000, pp. 1038-1052. 

— Karen E. Jacowitz si Daniel 
Kahneman, „Measures of Anchoring in 
Estimation Tasks", Personality and 
Social Psychology Bulletin, 21/1995, pp. 
1161-1166. 

— Gregory B. Northcraft si Margaret A. 



Neale, „Experts, Amateurs, and Real 
Estate: An Anchoring-and-Adjustment 
Perspective on Property Pricing 
Decisions", Organizational Behavior 
and Human Decision Processes, 
39/1987, pp. 84-97. Ancora inalta a fost 
cu 12% mai sus decat pretul de 
catalog, ancora joasa a fost cu 12% 
sub pretul de catalog. 

— Birte Englich, Thomas Mussweiler si 
Fritz Strack, „Playing Dice with 
Criminal Sentences: The Influence of 
Irrelevant Anchors on Experts’ 
Judicial Decision Making", Personality 
and Social Psychology Bulletin, 



32/2006, pp. 188-200. 

— Brian Wansink, Robert J. Kent si 
Stephen J. Hoch, „An Anchoring and 
Adjustment Model of Purchase 
Quantity Decisions", Journal of 
Marketing Research, 35/1998, pp. 71- 
81. 

— Adam Galinsky si Thomas 
Mussweiler, „First Offers as Anchors: 
The Role of Perspective-Taking and 
Negotiator Focus", Journal of 
Personality and Social Psychology, 
81/2001, pp. 657-669. 

— Greg Pogarsky si Linda Babcock, 
„Damage Caps, Motivated Anchoring, 



and Bargaining Impasse“, Journal oj 
Legal Studies, 30/2001, pp. 143-159. 

^ Pentru o demonstrate 
experimental;!, vezi Chris Guthrie, 
Jeffrey J. Rachlinski si Andrew J. 
Wistrich, Judging by Heuristic- 
Cognitive Illusions in Judicial Decision 
Making“, Judicature, 86/2002, pp. 44- 
50. 
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Stiinta disponibilitatii— 

Eu si Amos am avut cel mai productiv 
an intre 1971 si 1972, perioada pe care 
am petrecut-o in Eugene, din Oregon. 
Fuseseram invitati la Oregon Research 
Institute, care gazduia mai multe 
viitoare staruri din toate domeniile in 
care am lucrat - evaluare, decizie si 
predictie intuitiva. Gazda noastra 
principala era Paul Slovic, care fusese 
coleg de an cu Amos la Ann Arbor si 
care i-a ramas prieten pe viata. Paul era 



pe cale sa devina psihologul de varf 
printre cercetatorii riscului, pozitie pe 
care a detinut-o timp de decenii, 
obtinand o multime de distinctii in acest 
rastimp. Paul si sotia lui, Roz, ne-au 
introdus in viata din Eugene si, peste 
putin timp, faceam si noi ceea ce facea 
toata lumea din Eugene - jogging, 
gratare si mersul cu copiii la meciuri de 
baschet. Munceam, totodata, din greu, 
efectuand zeci de experimente si 
scriindu-ne articolele despre euristicile 
judecatii evaluative. Noaptea, am scris 
Atentie si efort. A fost un an incarcat. 

Unul dintre proiectele noastre 
era studiul a ceea ce numim 
euristica disponibilitatii. Ne-am 



gandit la acea euristica atunci 
cand ne-am intrebat ce fac efectiv 
oamenii in momentul in care 
doresc sa estimeze frecventa unei 
categorii, precum „indivizii care 
divorteaza dupa 60 de ani“ sau 
„plante periculoase“. Raspunsul 
era simplu: exemplificari ale 
clasei vor fi recuperate din 
memorie si, daca recuperarea 
este usoara si fluenta, atunci 
categoria va fi evaluata ca avand 
o sfera larga. Am definit euristica 
disponibilitatii drept procesul de 
evaluare a frecventei in functie 
de „usurinta cu care 



exemplificarile vin in minted. 
Afirmatia parea limpede atunci 
cand am formulat-o, insa 
conceptul de disponibilitate a fost 
perfectionat intre timp. 
Abordarea bisistemica nu fusese 
inca elaborate cand am studiat 
disponibilitatea si noi nu am 
incercat sa determinant daca 
aceasta euristica este o strategic 
deliberate de rezolvare a 
problemelor sau o operatie 
automata. Acum stim ca sunt 
implicate ambele sisteme. 

0 intrebare pe care am avut-o 
in vedere la inceput a fost 



urmatoarea: cate exemplificari 
trebuie recuperate din memorie 
pentru a avea senzatia de 
usurinta cu care ele ne vin in 
minte. Acum stim raspunsul: nici 
una. De exemplu, ganditi-va la 
numarul de cuvinte care pot fi 
construite din cele doua grupuri 
de litere de mai jos. 

XUZONLCJM 
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Ati stiut aproape imediat, fara 
sa generati nici o exemplificare, 
ca un grup ofera mult mai multe 
posibilitati decat celalalt, probabil 
de zece ori mai multe sau si mai 

r 



bine. Tot astfel, nu aveti nevoie sa 
recuperati din memorie anumite 
articole recente pentru a avea o 
buna idee despre frecventa 
relativa cu care diferite tari au 
aparut la stiri in ultimul an 
(Belgia, China, Franta, Congo, 
Nicaragua, Romania...). 

Ca si alte euristici ale judecatii 
evaluative, euristica 

disponibilitatii substituie o 
intrebare cu alta: doriti sa 
estimati marimea unei categorii 
sau frecventa unui eveniment, 
dar descrieti o impresie a 
lejeritatii cu care va vin in minte 



exemplificari. Substitute 

intrebarilor produce inevitabil 
erori sistematice. Puteti sa 
descoperiti cum conduc 
euristicile la biasuri urmand o 
procedura simpla: lasand la o 
parte frecventa, faceti o lista cu 
factorii care usureaza gasirea 
exemplificarilor. Fiecare factor 
de pe lista va fi o sursa potentials 
de bias. lata cateva exemple: 

• Un eveniment de rasunet 
care va atrage atentia va fi 
cu usurinta recuperat din 
memorie. Divorturile 

celebritatilor de la 



Hollywood si scandalurile 
sexuale in care sunt 
implicati politicieni se 
bucura de multa atentie si 
exemplificarile va vin lejer 
in minte. Este probabil, prin 
urmare, sa exagerati atat 
frecventa divorturilor 

r r 

hollywoodiene, cat si pe cea 
a scandalurilor sexuale din 
lumea politica. 

• Un eveniment spectaculos 
sporeste temporar 

disponibilitatea categoriei 
sale. Prabusirea unui avion, 
care atrage relatarea 



mediatica, va modifica 

temporar sentimentele 
voastre fata de siguranta 
calatoriei cu avionul. 

Accidentele va stau in 
minte, o vreme, dupa ce ati 
vazut o masina arzand pe 
marginea drumului si 

lumea este, pentru catva 
timp, un loc mai periculos 
decat de obicei. 

• Experientele personate, 
fotografiile si exemplele vii 
sunt mai disponibile decat 
incidentele in care sunt 

implicate alte persoane, 



decat simplele vorbe ori 
statisticile. 0 eroare 
judiciara care va afecteaza 
personal va submina 
increderea voastra in 
sistemul de justitie mai mult 
decat un incident similar 
despre care ati citit in ziare. 

Rezistenta fata de aceasta 
vasta colectie de potentiale 
biasuri de disponibilitate este 
posibila, dar obositoare. Trebuie 
sa faceti efortul de a va 
reconsidera impresiile si intuitiile 
prin intrebari precum „Opinia 
noastra, ca furturile comise de 



adolescenti reprezinta o 
problema majora, se bazeaza pe 
cateva cazuri recente din 
cartier?“ sau „Este posibil sa nu 
cred ca am nevoie de vaccin 
antigripal pentru ca nici unul 
dintre cunoscutii mei nu a avut 
gripa anul trecut?“. Pastrarea 
vigilentei fata de biasuri este o 
corvoada - dar sansa de a evita o 
greseala costisitoare merita, 
cateodata, efortul. 

Unul dintre cel mai bine 
cunoscute studii ale 

disponibilitatii sugereaza ca o 
constientizare a propriilor biasuri 



poate sa contribute la pacea din 
sanul familiei si, probabil, la 
armonie in alte proiecte comune. 
intr-un studiu celebru, sotii au 
fost intrebati: „Cat de mare a fost 
contributia voastra, in procente, 
la pastrarea curateniei din 
locuinta?“. Ei au mai raspuns si la 
alte intrebari asemanatoare 
despre „dusul gunoiului“, 
„initiativa unor angajamente 
sociale C£ etc. Avea sa fie suma 
contributiilor autoestimate de 
100%, mai mare sau mai mica? 
Conform asteptarilor, insumate, 
contributiile auto estimate au 



depasit 100%. Explicatia este un 
simplu bias de disponibilitate : 
ambii soti isi amintesc propriile 
eforturi si contributiile lor 
individuale mult mai clar decat 
pe cele ale celuilalt, iar diferenta 
de disponibilitate conduce la o 
diferenta de evaluare a 
frecventei. Biasul nu este 
neaparat in propriul avantaj: sotii 
au supraestimat, de asemenea, si 
contributia lor la declansarea 
unor certuri domestice, desi intr- 
o mai mica masura decat 
contributiile lor la consecinte mai 
dezirabile 1 ^. Acelasi bias 

r 



contribuie la observatia comuna 
ca multi membri ai unei echipe 
de colaboratori au senzatia ca au 
facut mai mult decat le revenea si 
mai simt, de asemenea, ca ceilalti 
nu sunt pe cat s-ar cuveni de 
recunoscatori pentru 

contributiile lor individuale. 

In general, nu sunt optimist 
in ceea ce priveste potentiated de 
control personal al biasurilor, dar 
aceasta este o exceptie. 
Oportunitatea de eliminare cu 
succes a biasului exista deoarece 
imprejurarile in care se ivesc 
probleme de creditare sunt usor 



de identificat, cu atat mai mult cu 
cat frecvent apar tensiuni atunci 
cand mai multi oameni au in 
acelasi timp senzatia ca nu li se 
acorda recunoasterea adecvata. 
Simpla observatie ca exista mai 
mult decat 100% credit de 
distribuit este uneori suficienta 
pentru a detensiona situatia. In 
orice caz, este un lucru bun, pe 
care fiecare individ ar trebui sa-1 
tina minte. Ocazional veti face 
mai mult decat va revine, dar 
este util de stiut ca veti avea, 
probabil, acea senzatie chiar si 
atunci cand fiecare membru al 



echipei simte la fel. 


Psihologia 

disponibilitatii 

Un progres major in 
intelegerea euristicii 

disponibilitatii a avut loc la 
inceputul anilor ’90, cand un grup 
de psihologi germani, condus de 
Norbert Schwarz, a pus o 
intrebare incitanta: cum sunt 
afectate impresiile oamenilor 
despre frecventa unei categorii 
de cerinta de a enumera un 
anumit numar de exemplificari? 
Imaginati-va ca sunteti un subiect 



al acestui experiment: 

Mai intai, enumerati sase 
exemple de situatii in care v-ati 
comportat asertiv. 

Pe urma, evaluati cat de 
asertiv sunteti. 

Imaginati-va ca vi s-ar fi cerut 
sa enumerati douasprezece 
exemplificari de comportament 
asertiv (un numar pe care 
majoritatea oamenilor 1-ar 
considera dificil). Ar fi viziunea 
voastra despre propria 
asertivitate diferita? 

Schwarz si colegii sai au 
observat ca sarcina de a enumera 



exemplificari poate sa intareasca 
judecata evaluativa a trasaturii pe 
doua cai diferite: 

• numarul de exemplificari 
recuperate din memorie; 

• usurinta cu care acestea vin 
in minte. 

Cerinta de a enumera 
douasprezece exemplificari 
asmute cele doua determinante 
una impotriva celeilalte. Pe de o 
parte, tocmai ati recuperat un 
numar impresionant de situatii in 
care ati fost asertivi. Pe de alta 
parte, in vreme ce primele trei 



sau patru exemplificari ale 
propriei asertivitati v-au venit in 
minte, probabil, cu usurinta, in 
mod aproape sigur v-ati straduit 
din greu sa le gasiti pe ultimele, 
pentru a completa lista de 
douasprezece; fluenta a fost 
scazuta. Ce va conta mai mult - 
cantitatea recuperata sau 
lejeritatea si fluenta recuperarii? 

Duelul a dat un castigator net: 
oamenii care au enumerat 
douasprezece exemplificari s-au 
autoapreciat ca fiind mai putin 
asertivi decat cei care au 
enumerat doar sase. in plus, 



participantii carora li s-a cerut sa 
enumere douasprezece cazuri in 
care nu s-au comportat asertiv au 
sfarsit prin a se considera pe 
deplin asertivi! Daca nu puteti 
mentiona usor exemplificari de 
comportament bland, este 
probabil sa ajungeti la concluzia 
ca nu sunteti deloc blanzi. 
Autoaprecierile au fost dominate 
de usurinta cu care exemplele 
venisera in minte. Experienta 
recuperarii fluente a 

exemplificarilor a majorat 
numarul recuperate. 

0 demonstrate si mai directa 

r r 



a rolului fluentei a fost oferita de 
alti psihologi din acelasi grup. 
Toti participantii din 

experimental lor au enumerat 
sase exemplificari de 

comportament asertiv (sau 
nonasertiv), in timp ce au pastrat 
o anumita expresie faciala. 
„Zambaretii“ au fost instruiti sa-si 
contracteze muschiul zigomatic, 
ceea ce produce un zambet usor; 
„incruntatilor“ li s-a cerut sa-si 
increteasca fruntea. Dupa cum 
stiti deja, in mod normal 
incruntarea insoteste efortul 
cognitiv si efectul este simetric; 



atunci cand oamenii sunt instruiti 
sa se incrunte in timp ce rezolva 
o problema, ei se straduiesc 
realmente mai mult si traiesc 
experienta unei sfortari cognitive 
mai mari. Cercetatorii au 
anticipat ca incruntatii vor avea 
mai mari dificultati in a recupera 
din memorie exemple de 
comportament asertiv si ca, prin 
urmare, se vor autoaprecia ca 
fiind relativ lipsiti de asertivitate. 
Si asa a fost 1 ^. 

r r 

Psihologii savureaza 

experimentele care furnizeaza 
rezultate paradoxale si au aplicat 



descoperirea lui Schwarz cu 
entuziasm. De exemplu, oamenii: 

• cred ca isi folosesc 
bicicletele mai rar dupa ce-si 
amintesc nu putine, ci multe 
exemplificari; 

• sunt mai putin convinsi de o 
decizie atunci cand li se cere 
sa aduca mai multe 
argumente in favoarea ei; 

• sunt mai putin convinsi ca 
un eveniment era evitabil 
dupa ce au enumerat mai 
multe modalitati in care ar fi 
putut sa fie evitat; 

• sunt mai putin impresionati 



de o masina dupa ce au 
enumerat mai multe 
avantaje ale sale. 

Un profesor de la UCLA a 
descoperit un mod ingenios de a 
exploata biasul disponibilitatii. El 
a cerut unor grupuri diferite de 
studenti sa enumere modalitati 
de imbunatatire a cursului, 
facand sa varieze numarul cerut 
de imbunatatiri. Conform 
asteptarilor, studentii care au 
enumerat mai multe solutii de 
perfectionare a predarii 1-au cotat 
mai bine! 

Poate ca cea mai interesanta 



descoperire a acestei cercetari 
paradoxale este aceea ca 
paradoxul nu apare intotdeauna: 
uneori, oamenii se bazeaza pe 
continut mai degraba decat pe 
usurinta recuperarii din 
memorie. Dovada ca intelegeti 
realmente un model de 
comportament este faptul ca stiti 
cum sa-1 inversati. Schwarz si 
colegii lui au acceptat provocarea 
de a descoperi conditiile in care 
are loc aceasta inversare. 

Usurinta cu care 

r t 

exemplificarile de asertivitate vin 
in mintea subiectilor se modified 



in timpul testarii. Primele cateva 
exemplificari sunt usoare, dar 
reamintirea devine curand mult 
mai grea. Desigur, subiectul se 
asteapta ca fluenta sa scada 
treptat, dar scaderea fluentei 
intre sase si douasprezece 
exemplificari pare sa fie mai 
abrupta decat se astepta 
participant^. Rezultatele 

sugereaza ca participantii fac o 
inferenta: daca imi este cu mult 
mai greu decat ma asteptam sa 
prezint exemplificari de 
asertivitate din partea mea, 
atunci inseamna ca nu pot fi 



foarte asertiv. Remarcati ca 
aceasta inferenta se bazeaza pe o 
surpriza - fluenta a fost mai 
redusa decat se astepta. Euristica 
disponibilitatii pe care o aplica 
subiectii este mai bine descrisa 
drept o euristica a 
„indisponibilitatii fara explicatie“. 

Schwarz si colegii sai au 
gandit ca ar putea sa 
dezarticuleze euristica oferindu- 
le subiectilor o explicatie a 
fluentei recuperarii pe care 
acestia o simteau. Le-au spus 
participantilor ca vor auzi o 
muzica de fundal in timp ce-si 



amintesc exemplificarile si ca 
muzica avea sa le afecteze 
performanta exercitiului de 
memorie. Unor subiecti li s-a spus 
ca muzica ii va ajuta, altora li s-a 
spus sa se astepte la o fluenta 
scazuta. Conform predictiei, 
participants a caror experienta a 
fluentei le fusese „explicata“ nu 
au folosit-o ca euristica; subiectii 
carora li s-a spus ca muzica va 
face recuperarea mai dificila s-au 
cotat la fel de asertivi atunci cand 
au recuperat din memorie 
douasprezece exemplificari ca si 
atunci cand au recuperat sase. 



Alte deghizari au fost utilizate cu 
acelasi rezultat: judecatile 

evaluative nu mai sunt 
influentate de usurinta 

recuperarii atunci cand 

experienta fluentei primeste o 
falsa explicate, precum prezenta 
unor fragmente de text cu 
randuri curbate si drepte, 
culoarea de fundal a ecranului 
sau alti factori irelevanti pe care i- 
au nascocit experimentatorii 1 ^. 

Dupa cum 1-am descris, 
procesul care conduce la judecata 
bazata pe disponibilitate pare sa 
implice un lant complex de 



rationamente. Subiectii au 
experienta scaderii fluentei pe 
masura ce vin cu exemplificari. 
Evident, ei se asteapta ca fluenta 
sa se diminueze intr-o anumita 
masura, iar asteptarile lor sunt 
eronate: dificultatea de a veni cu 
noi exemplificari creste mai rapid 
decat se asteptau. Neasteptat de 
scazuta fluenta este aceea care ii 
determina pe oamenii carora li s- 
au cerut douasprezece 
exemplificari sa se descrie pe ei 
insisi drept neasertivi. Atunci 
cand surpriza este eliminata, 
fluenta scazuta nu mai 



influenteaza judecata evaluativa. 
Procesul pare sa fie constituit 
dintr-un set sofisticat de 
inference. Este automatul Sistem 
1 capabil de asa ceva? 

Raspunsul este ca, in realitate, 
nu e nevoie de nici un 
rationament complex. Printre 
trasaturile de baza ale Sistemului 
1 se numara capacitatea lui de a 
stabili niste expectatii si de a fi 
surprins atunci cand aceste 
expectatii sunt violate. Sistemul 
recupereaza, de asemenea, cauze 
posibile ale unei surprize, de 
obicei gasind o cauza posibila 



printre surprizele recente. in 
plus, Sistemul 2 poate sa 
reconfigureze expectatiile 

Sistemului 1 pe parcurs, astfel 
incat un eveniment care, in mod 
normal, ar fi surprinzator este 
acum aproape normal. 

Presupuneti ca vi s-a spus ca 
baietelul de trei ani din vecini 
poarta un joben cand iese la 
plimbare. Veti fi mult mai putin 
surprinsi cand il vedeti efectiv cu 
jobenul pe cap decat ati fi fost 
fara avertisment. In 

experimentul lui Schwarz, 
muzica de fond a fost mentionata 



ca posibila cauza a problemelor 
de recuperare din memorie. 
Dificultatea de a recupera 
douasprezece exemplificari nu 
mai este o surpriza si, prin 
urmare, e mai putin probabil sa 
fie evocata in exercitiul de 
evaluare a asertivitatii. 

Schwarz si colegii sai au 
descoperit ca este mai probabil ca 
oamenii care sunt implicati 
personal in evaluare sa aiba in 
vedere numarul de exemplificari 
pe care le recupereaza din 
memorie si mai putin probabil sa 
se bazeze pe fluenta. Ei au 



recrutat doua grupuri de studenti 
pentru un studiu privind riscurile 
de boli cardiace. Jumatate dintre 
studenti aveau o istorie familiala 
de boli cardiace si era de asteptat 
sa trateze testul mai serios decat 
ceilalti, care nu aveau astfel de 
antecedente. Tututor li s-a cerut 
sa-si aminteasca fie trei, fie opt 
comportamente de rutina care te¬ 
ar putea afecta sanatatea inimii 
(unora li s-au cerut 
comportamente riscante, altora, 
comportamente protective). 
Studentii fara antecedente 
familiale de boli cardiace au 



tratat sarcina superficial si au 
mers pe calea euristicii 
disponibilitatii. Studentii carora 
le-a fost greu sa gaseasca opt 
exemplificari de comportament 
riscant s-au simtit in relativa 
siguranta, iar cei care s-au sfortat 
sa recupereze exemple de 
comportamente sigure s-au simtit 
expusi la rise. Studentii cu 
antecedente familiale de boli 
cardiace au prezentat modelul 
opus - s-au simtit in siguranta 
cand au gasit multe exemplificari 
de comportament sigur si au 
simtit un pericol mai mare cand 



au gasit multe exemplificari de 
comportament riscant. A fost, de 
asemenea, mai probabil ca ei sa 
aiba senzatia ca viitorul lor 
comportament va fi afectat de 
experienta evaluarii gradului de 
rise la care sunt expusi 1 ^. 

Concluzia este ca usurinta cu 
care exemplificarile vin in minte 
este o euristica a Sistemului 1, 
care este inlocuita de o 
concentrare asupra continutului 
atunci cand Sistemul 2 este 
declansat mai intens. Numeroase 
colectii de probe converg spre 
concluzia ca oamenii care se lasa 



calauziti de Sistemul 1 sunt mai 
susceptibili fata de biasurile 
disponibilitatii decat altii, care 
sunt intr-o stare de sporita 
vigilenta. Mai jos sunt enumerate 
unele conditii in care oamenii „se 
lasa dusi de curent“ si sunt 
afectati mai puternic de usurinta 
recuperarii din memorie decat de 
continutul pe care 1-au recuperat: 

• cand sunt angajati simultan 
intr-o alta sarcina dificila 1 ^; 

• cand sunt bine dispusi 
deoarece tocmai s-au gandit 
la un episod fericit din viata 

l or 164; 



• daca obtin un punctaj scazut 
pe o scala a depresiei 1 ^; 

• daca sunt novici in 
domeniul testat 1 ^, in 
contrast cu adevaratii 
experti 1 ^ 2 ; 

• cand obtin un punctaj mare 
pe o scala a increderii in 
propria intuitie 1 ^; 

• daca sunt puternici (ori sunt 
determinati sa se simta 
astfel) 1 ^. 

Ultima descoperire mi se pare 
deosebit de tulburatoare. Autorii 
isi incep articolul cu un citat 
celebru: „Nu-mi pierd prea mult 



timp facand sondaje prin toata 
lumea care sa-mi spuna ca ceea 
ce cred eu este modul corect de 
actiune. Trebuie doar sa stiu ce 
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simt“ (George W. Bush, 
noiembrie 2002). Ei continua 
aratand ca increderea in intuitie 
este numai partial o trasatura de 
personalitate. Simpla reamintire 
a unor momente cand au avut 
putere sporeste increderea 
aparenta a oamenilor in propria 
intuitie. 

Despre 

disponibilitate 



„Din cauza coincidentei a 
doua accidente aviatice de 
luna trecuta, acum prefera sa 
mearga cu trenul. E o prostie. 
Riscul nu s-a schimbat 
realmente; este un bias de 
disponibilitate.“ 

„E1 subestimeaza riscurile 
poluarii din interiorul 
cladirilor pentru ca sunt rar 
relatate in media. Este un efect 
de disponibibtate. Ar trebui sa 
se uite pe statistics 

„A vizionat prea multe filme 
de spionaj in ultimul timp, asa 
ca vede conspiratii peste tot.“ 


„Directorul general a avut 



mai multe succese la rand, asa 
ca esecul nu-i vine usor in 
minte. Biasul disponibilitatii il 
face sa aiba o incredere de sine 
exagerata.“ 


— in original availability, cu sensul 
unor amintiri „la indemana“, usor de 
recuperat [ retrieve ] din memorie si, ca 
atare, disponibile pentru a fi utilizate 
in diferite construct^ mintale. Poate ca 
traducerea cea mai fireasca ar fi fost 
„accesibilitate“, dar termenul 
accessibility este si el utilizat in text, cel 




mai adesea cu sensul de „usurinta in 
efectuarea unor operatii mintale“ 
(n.t.). 

— Amos Tversky si Daniel Kahneman, 
„Availability: A Heuristic for Judging 
Frequency and Probability", Cognitive 
Psychology, 5/1973, pp. 207-232. 

— Michael Ross si Fiore Sicoly, 
„Egocentric Biases in Availability and 
Attribution", Journal of Personality and 
Social Psychology, 37/1979, pp. 322- 
336. 

^ Schwarz et al, „Ease of Retrieval as 
Information". 

— Sabine Stepper si Fritz Strack, 



„Proprioceptive Determinants of 
Emotional and Nonemotional 
Feelings Journal of Personality and 
Social Psychology, 64/1993, pp. 211- 
220 . 

Pentru o trecere in revista a acestui 
domeniu de cercetare, vezi Rainer 
Greifender, Herbert Bless si Michel T. 
Pham, „When Do People Rely on 
Affective and Cognitive Feelings in 
Judgment? A Review", Personality and 
Social Psychology Review, 15/2011, pp. 
107-141. 

— Alexander Rotliman si Norbert 
Schwarz, Constructing Perceptions of 



Vulnerability: Personal Relevance and 
the Use of Experimental Information 
in Health Judgments", Personality and 
Social Psychology Bulletin, 24/1998, pp. 
1053-1064. 

^ Rainer Greifeneder si Herbert Bless, 
„Relying on Accessible Content Versus 
Accessibility Experiences: The Case of 
Processing Capacity", Social Cognition, 
25/2007, pp. 853-881. 

— Markus Rudder si Herbert Bless, 
„Mood and the Reliance on the Ease of 
Retrieval Heuristic", Journal of 
Personality and Social Psychology, 
85/2003, pp. 20-32. 



— Rainer Greifeneder si Herbert Bless, 
Repression and Reliance on Ease-of- 
Retrieval Experiences", European 
Journal of Social Psychology, 38/2008, 
pp. 213-230. 

^ Chezy Ofir et al, „Memory-Based 
Store Price Judgments: The Role of 
Knowledge and Shopping Experience", 
Journal of Retailing, 84/2008, pp. 414- 
423. 

— Eugene M. Caruso, „Use of 
Experienced Retrieval Ease in Self and 
Social Judgments", Journal oj 
Experimental Social Psychology, 
44/2008, pp. 148-155. 



— Johannes Keller si Herbert Bless, 
predicting Future Affective States: 
How Ease of Retrieval and Faith in 
Intuition Moderate the Impact of 
Activated Content", European Journal 
of Social Psychology, 38/2008, pp. 1-10. 

— Mario Weick si Ana Guinote, „When 
Subjective Experiences Matter: Power 
Increases Reliance on the Ease of 
Retrieval", Journal of Personality and 
Social Psychology, 94/2008, pp. 956- 
970. 
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Disponibilitate, emotie si 
rise 

Cei care studiaza riscul au vazut rapid 
ca ideea disponibilitatii era relevanta 
pentru preocuparile lor. Chiar inainte 
de a fi publicat lucrarea noastra, 
economistul Howard Kunreuther, care 
se gasea pe atunci la inceputul unei 
cariere pe care a dedicat-o cercetarii 
riscului si asigurarilor, a remarcat ca 
efectele de disponibilitate ne ajuta sa 



explicam modelul achizitionarii 
serviciilor de asigurari si al actiunilor 
de protectie dupa dezastre. Victimele 
directe sau colaterale sunt foarte 
ingrijorate dupa un dezastru. Dupa 
fiecare cutremur semnificativ, 
californienii sunt o vreme sarguinciosi 
in cumpararea de asigurari si 
adoptarea unor masuri de protectie si 
de atenuare a pagubelor. Ei isi fixeaza 
mai bine boilerele ca sa reduca 
stricaciunile provocate de cutremure, 
isi izoleaza pivnitele impotriva 
inundarii si isi mentin in ordine 
proviziile pentru cazuri de urgenta. Cu 
toate acestea, amintirile dezastrelor 
palesc cu timpul, la fel grija si sarguinta. 
Dinamica memoriei ne ajuta sa ne 



explicam ciclurile recurente de 
dezastru, grija si cresterea nepasarii 
care le sunt familiare celor ce studiaza 
situatiile de urgenta pe scara mare. 

Kunreuther a mai remarcat 
ca actiunile de protectie, fie ale 
indivizilor, fie ale guvernelor, 
sunt, de regula, concepute sa fie 
adecvate celui mai rau dezastru 
care a fost inregistrat efectiv. Inca 
de pe vremea Egiptului faraonic, 
societatile au tinut evidenta 
revarsarii periodice a fluviilor 
prin marcaje ale nivelului maxim 
al apelor revarsate - si s-au 
pregatit intotdeauna in mod 



corespunzator, aparent 

presupunand ca inundatiile nu 
vor depasi niciodata nivelurile 
anterior inregistrate. Imagini ale 
unui dezastru si mai cumplit nu 
vin cu usurinta in minte. 
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Disponibilitate si 
afect 

Cele mai influente studii ale 
biasurilor disponibilitatii au fost 
desfasurate de prietenii nostri din 
Eugene, unde lui Paul Slovic si 
colaboratoarei sale de lunga 
durata Sarah Lichtenstein li s-a 
alaturat fostul nostru student 



Baruch Fischhoff. Ei au efectuat 
cercetari revolutionare asupra 
perceptiei publice a riscurilor, 
inclusiv o ancheta care a devenit 
exemplul standard de bias al 
disponibilitatii. Ei le-au cerut 
participantilor la studiul lor sa 
reflecteze asupra unor perechi de 
cauze de deces: diabet si astm sau 
atac cerebral si accidente. Pentru 
fiecare pereche, subiectii au 
indicat cauza cea mai frecventa si 
au estimat rata celor doua 
frecvente. Evaluarile au fost 
comparate cu statisticile medicate 
din acel moment. lata o mostra a 



descoperirilor pe care le-au facut. 

• Atacurile cerebrale cauzeaza 

aproape de doua ori mai 
multe decese decat toate 
accidentele la un loc, dar 
80% dintre respondent! au 
apreciat moartea 

accidental^ ca fiind mai 
probabila. 

• Tornadele au fost 
considerate drept ucigasi cu 
mai multe victime decat 
astmul, desi cel din urma 
provoaca de 20 de ori mai 
multe decese. 

• Moartea provocata de 



fulgere a fost apreciata ca 
fiind mai putin probabila 
decat moartea provocata de 
botulism, chiar daca este de 
52 de ori mai frecventa 
decat aceasta din urma. 
Moartea cauzata de boala 
este de 18 ori mai probabila 
decat moartea accidental;!, 
dar cele doua au fost 
apreciate ca avand aceeasi 
probabilitate. 

Moartea prin accident a fost 
evaluata a fi de peste 300 de 
ori mai probabila decat 
moartea provocata de 



diabet, dar raportul este de 
1:4. 

Lectia este clara: estimarile 
cauzelor de deces sunt 
denaturate de relatarile din mass- 
media. Aceste relatari sufera ele 
insele din pricina unei inclinatii 
catre noutate si picanterie. 
Mijloacele media nu doar 
modeleaza sfera de interes a 
publicului, ci sunt si ele mo delate 
de ea. Editorii nu pot sa ignore 
cererile publicului ca anumite 
subiecte si puncte de vedere sa fie 
relatate in presa pe larg. 
Evenimente neobisnuite (precum 



botulismul) atrag o atentie 
disproportionata si sunt, in 
consecinta, percepute drept mai 
putin neobisnuite decat sunt in 
realitate. Lumea din capetele 
noastre nu este o reproducere 
fidela a realitatii; asteptarile 
noastre fata de frecventa 
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evenimentelor sunt distorsionate 
de prevalenta si intensitatea 
emotionala a mesajelor la care 
suntem expusi. 

Estimarile cauzelor de deces 
sunt o reprezentare aproape 
directa a activarii ideilor in 
memoria asociativa, precum si 



un bun exemplu de substitute. 
Dar Slovic si colegii sai au fost 
condusi la o idee mai 
patrunzatoare: ei au vazut ca 
usurinta cu care vin in minte 
ideile variatelor forme de rise si 

r 

reactiile emotionale fata de 
aceste riscuri sunt inextricabil 
legate. Ganduri si imagini 
inspaimantatoare ne sunt starnite 
cu deosebita usurinta si, atunci 
cand sunt fluente si intense, 
gandurile despre pericole 
exacerbeaza frica. 

Dupa cum am mentionat mai 
devreme, Slovic a elaborat pana 



la urma notiunea unei euristici 
afective, in care oamenii fac 
evaluari si iau decizii 
consultandu-si emotiile. imi 
place? II urasc? Cat de puternice 
sunt sentimentele mele fata de 
ea? in multe domenii ale vietii, a 
spus Slovic, oamenii isi formeaza 
opinii si iau decizii care exprima 
in mod direct sentimentele si 
tendinta lor elementara de 
implicare sau evitare, adeseori 
fara sa stie ca procedeaza astfel. 
Euristica afectiva este un 
exemplu de substitute, in care 
raspunsul la o intrebare usoara 



(Ce simt fata de asta?) serveste 
drept raspuns la o intrebare mult 
mai grea (Ce cred despre asta?). 
Slovic si colegii sai au facut 
legatura intre viziunea lor si 
opera neurologului Antonio 
Damasio, care propusese ideea 
ca, laolalta, evaluarile emotionale 
pe care oamenii le fac asupra 
consecintelor, starile corporale si 
tendintele de implicare sau 
evitare asociate cu ele joaca un 
rol central in orientarea 
deciziilor. Damasio si colegii sai 
au observat ca oamenii care nu 
manifesto emotiile adecvate 



inainte sa ia decizii, uneori din 
cauza unor vatamari cerebrale, 
au totodata o capacitate redusa 
de a lua decizii bune. 0 
incapacitate de a fi calauzit de o 
„frica sanatoasa“ fata de 
consecinte rele este un defect 
dezastruos 122 . 

Intr-o convingatoare 

demonstrate a operatiilor 
euristicii afective, echipa de 
cercetatori a lui Slovic a efectuat 
anchete privind diferite 
tehnologii, printre care 
fluorizarea apei, uzinele chimice, 
conservantii alimentari si 

r r 



automobilele, si le-au cerut 
respondentilor sa treaca in 
revista atat beneficiile, cat si 
riscurile fiecarei tehnologii. Ei au 
observat o neplauzibil de inalta 
corelatie intre doua estimari pe 
care le-au facut respondents lor: 
nivelul de beneficn si nivelul de 
rise pe care le-au atribuit 
tehnologiilor. Atunci cand 
oamenii aveau o pozitie 
favorabila fata de o tehnologie, 
au cotat-o ca oferind mari 
beneficii si implicand putine 
riscuri; atunci cand le displacea o 
tehnologie, nu se puteau gandi 



decat la dezavantajele ei si numai 
putine avantaje le-au venit in 
minte. Deoarece tehnologiile 
erau clar aliniate ca bune sau 
rele, nu era necesara stabilirea 
nici unui compromis dificil. 
Estimarile riscului si ale 
beneficiilor corespondeau chiar si 
mai indeaproape atunci cand 
oamenii au evaluat riscurile si 
beneficiile presati de timp m . Fapt 
remarcabil, membrii Societatii 
Britanice de Toxicologie au 
raspuns in mod asemanator: ei 
au gasit putine beneficii in 
substantele sau tehnologiile pe 



care le considerau riscante; si 
viceversa 122 . Afectul consecvent 
este un element central in ceea ce 
eu am numit coerenta asociativa. 

Partea cea mai reusita a 
experimentului a venit pe urma. 
Dupa ce au completat 
chestionarul initial, respondents 
au citit scurte fragmente cu 
argumente in favoarea diferitelor 
tehnologii. Unora li s-au oferit 
argumente care s-au concentrat 
asupra numeroaselor beneficii 
ale unei tehnologii; altora, 
argumente care subliniau 
riscurile reduse. Aceste mesaje au 



fost eficiente in schimbarea 
apelului emotional al 

tehnologiilor. Descoperirea 

socanta a fost aceea ca oamenii 
care primisera un mesaj ce 
glorifica beneficiile unei 
tehnologii si-au schimbat, 
deopotriva, si opiniile fata de 
riscuri. Desi nu primisera nici o 
dovada relevanta, tehnologia pe 
care acum o placeau mai mult 
decat inainte era perceputa, 
totodata, si ca fiind mai putin 
riscanta. Tot astfel, respondents 
carora li s-a spus numai ca 
riscurile unei tehnologii erau 



minore si-au format o viziune 
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mai favorabila despre beneficiile 
ei. Implicatia este clara: dupa 
cum a spus intr-un alt context 
psihologul Jonathan Haidt, 
„coada emotionala bataie cainele 
rational" 122 . Euristica afectiva ne 
simplifica viata creand o lume 
mult mai ordonata decat 
realitatea. Tehnologiile bune au 
costuri reduse in lumea 
imaginara in care locuim, 
tehnologiile rele nu au nici un fel 
de beneficii si toate deciziile sunt 
usoare. In lumea reala, fireste, ne 
confruntam adeseori cu 



compromisuri dureroase intre 
beneficii si costuri. 

Publicul si expertii 

Paul Slovic stie, probabil, mai 
multe decat oricine altcineva 
despre ciudateniile evaluarii 
umane a riscului. Opera lui ofera 
o imagine a domnului si a 
doamnei Cetatean care nu e nici 
pe departe magulitoare: condusi 
de emotie mai degraba decat de 
ratiune, usor influentati de 
amanunte fara importanta si 
avand o sensibilitate inadecvata 
fata de diferentele dintre 
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probabilitatile reduse si cele 
neglijabile. Slovic i-a studiat 
deopotriva si pe experti, care 
sunt net superiori in operarea cu 
cifre si cantitati. Expertii 
manifesto multe dintre aceleasi 
biasuri ca si noi, ceilalti, in forme 
atenuate, insa adeseori evaluarile 
si preferintele lor in materie de 
rise sunt in dezacord cu cele ale 
altor oameni. 

Diferentele dintre experti si 
public se explica partial prin 
partinirea evaluarilor profane, 
dar Slovic atrage atentia asupra 
situatiilor in care diferentele 



reflecta un autentic conflict de 
valori. El arata ca expertii 
masoara fre event riscul prin 
numarul de vieti (sau ani de 
viata) care se pierd, pe cand 
publicul face niste distinctii mai 
fine, de exemplu intre „morti 
bune“ si „morti rele“ sau intre 
victim e ale unor accidente 
aleatorii si decesele care survin in 
cursul unor activitati voluntare, 
precum schiul. Aceste distinctii 
legitime sunt adeseori ignorate in 
statistici, care doar numara 
cazurile de deces. Pornind de la 
astfel de observatii, Slovic 



argumenteaza ca publicul are o 
conceptie mai bogata asupra 
riscurilor decat expertii. Prin 
urmare, el se opune puternic ideii 
ca expertii ar trebui sa conduca si 
ca opiniile lor ar trebui acceptate 
fara discutie daca vin in conflict 
cu opiniile si dorintele altor 
cetateni. Atunci cand expertii si 
publicul sunt in dezacord asupra 
prioritatilor, spune el, „fiecare 
parte trebuie sa respecte intuitia 
si inteligenta celeilalte parti“. 

In dorinta lui de a smulge 
controlul deplin al expertilor 
asupra politicilor de administrare 



a riscului, Slovic a contestat 
fundamental expertizei lor: ideea 
ca riscul este obiectiv. 

„Riscul“ nu exista „in afara 
noastra“, independent de 
mintea si cultura noastra, 
asteptand sa fie masurat. 
Fiintele umane au inventat 
conceptul de „risc“ ca sa le 
ajute sa inteleaga si sa se 
acomodeze cu incertitudinile 
vietii. Desi aceste pericole sunt 
reale, nu exista ceva precum 
„risc real“ sau „risc 
obiectiv 4 ^. 

Ca sa-si ilustreze afirmatia, 
Slovic enumera noua modalitati 



de a defini riscul de mortalitate 
asociat cu emisia unui material 
toxic in aer, mergand de la 
„decese la 1 milion de oameni“ 
pana la „decese la n milioane de 
dolari de bunuri produse“. Ideea 
lui este ca evaluarea riscului 
depinde de alegerea unitatii de 
masura - cu evidenta posibilitate 
ca alegerea sa fi fost ghidata de o 
preferinta pentru un rezultat sau 
altul. El continua spre concluzia 
ca „definirea riscului este, prin 
urmare, un exercitiu de putere“. 
S-ar putea sa nu fi banuit ca se 
poate ajunge la astfel de 



probleme spinoase de politica 
pornind de la studii 
experimentale de psihologie a 
judecatii evaluative! Oricum, 
politica se refera in ultima 
instanta la oameni, la ceea ce vor 
ei si la ceea ce este mai bine 
pentru ei. Fiecare chestiune 
politica implica presupozitii 
despre natura umana, in special 
despre deciziile pe care le pot lua 
oamenii si despre consecintele 
deciziilor lor pentru ei insisi si 
pentru societate. 

Un alt savant si prieten pe 
care il admir foarte mult, Cass 



Sunstein, dezaproba virulent 
pozitia lui Slovic asupra 
viziunilor diferite ale expertilor si 
cetatenilor si apara rolul 
expertilor in calitatea lor de 
bastion impotriva exceselor 
„populiste“. Sunstein este unul 
dintre cei mai remarcabili juristi 
din Statele Unite si imparte cu alti 
lideri din profesiunea sa atributul 
temeritatii intelectuale. El stie ca 
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poate stapani orice domeniu de 
cunostinte rapid si complet si a 
stapanit multe, inclusiv 
psihologia judecatii evaluative si 
a deciziei, precum si chestiunile 



de reglementare si politica a 
riscului. Viziunea lui este aceea 
ca sistemul existent de 
reglementare din Statele Unite 
prezinta o foarta slaba stabilire de 
prioritati, ce reflecta reactia fata 
de presiunile publicului mai mult 
decat o atenta analiza obiectiva. 
El pleaca de la pozitia ca 
reglementarea riscului si 
interventia guvernamentala de 
reducere a riscului ar trebui sa fie 
orientate de cantarirea rationale 
a costurilor si beneficiilor si ca 
unitatile naturale pentru aceasta 
analiza sunt numarul vietilor 



salvate (sau poate numarul anilor 
de viata castigati, care da o 
pondere sporita salvarii tinerilor) 
si costul in dolari pentru 
economie. 0 reglementare 
proasta iroseste vieti si bani, 
ambele putand fi masurate 
obiectiv. Sunstein nu a fost 
convins de argumentul lui Slovic 
potrivit caruia riscul si masurarea 
lui sunt subiective. Multe aspecte 
ale estimarii riscului sunt 
disputabile, dar el are incredere 
in obiectivitatea care poate fi 
atinsa de stiinta, expertiza si 
deliberare atenta. 



Sunstein a ajuns sa creada ca 
reactiile tendentioase fata de 
riscuri sunt o importanta sursa de 
prioritati dezordonate si 

deplasate in politicile publice. 
Legiuitorii si reglementatorii pot 
fi prea concilianti fata de 
preocuparile irationale ale 
cetatenilor, atat din cauza 
sensibilitatii politice, cat si din 
cauza ca si ei sunt predispusi la 
aceleasi biasuri cognitive ca si 
ceilalti cetateni. 
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impreuna cu un colaborator, 
juristul Timur Kuran, Sunstein a 
inventat un nume pentru 



mecanismul prin care biasurile se 
scurg in politica: cascada 
disponibilitatii. Ei comenteaza ca, 
in contextul social, „toate 
euristicile sunt egale, dar 
disponibilitatea este mai egala 
decat celelalte" 1 ^. Ei au in vedere 
o notiune largita de euristica, in 
care disponibilitatea furnizeaza o 
euristica pentru evaluari ce nu 
privesc frecventa. In special, 
importanta unei idei este 
freevent evaluata in functie de 
fluenta (sau incarcatura 
emotionala) cu care acea idee 
vine in minte. 



0 cascada de disponibilitati 
este un lant de evenimente care 
se autoamplifica, putand sa 
inceapa de la relatarile mediatice 
ale unui eveniment relativ minor 
si sa conduca la panica publicului 
si la acte guvernamentale de 
mare anvergura. in unele situatii, 
o relatare din media despre 
anumite riscuri capteaza atentia 
unui segment de public, care este 
incitat si alarmat. Aceasta reactie 
emotionala devine ea insasi un 

r r 

subiect de presa, bucurandu-se de 
si mai mare atentie mediatica; la 
randul ei, aceasta produce o si 



mai mare ingrijorare si implicare. 
Ciclul este uneori accelerat in 
mod deliberat de niste 

r 

„antreprenori de disponibilitate“, 
indivizi si organizatii care 
activeaza ca sa asigure un flux 
continuu de stiri alarm ante. 
Pericolul este progresiv exagerat 
pe masura ce media concureaza 
prin titluri menite sa capteze 
atentia. Savantii si alti specialist 
care incearca sa potoleasca teama 
si contestatia crescanda nu se 

r r 

bucura decat de putina atentie, in 
cea mai mare parte ostila: oricine 
sustine ca pericolul este 



supraestimat este suspectat ca 
face parte dintr-o „scelerata 
operatiune de musamalizare“. 
Problem a devine importanta din 
punct de vedere politic deoarece 
este prezenta in mintile tuturor, 
iar reactia sistemului politic este 
orientata de intensitatea 
sentimentului public. Cascada 
disponibilitatii a redefinit de- 
acum prioritatile. Alte riscuri si 
alte modalitati in care resursele 
ar putea fi utilizate pentru binele 
public s-au estompat in fundal. 

Kuran si Sunstein s-au 
concentrat asupra a doua 



exemple care sunt controversate 
si astazi: afacerea Love Canal si 
asa-numita panica Alar. In Love 
Canal, deseuri toxice ingropate 
au iesit la suprafata in timpul 
unui anotimp ploios din 1979, 
cauzand contaminarea apei mult 
peste limitele standard, precum si 
un miros urat. Rezidentii din 
comunitate erau furiosi si 
speriati, iar unul dintre ei, Lois 
Gibbs, a fost deosebit de activ 
intr-o incercare de a sustine 
interesul fata de situatie. Cascada 
disponibilitatii s-a desfasurat 
dupa scenariul standard. La 



apogeul campaniei, se publicau 
zilnic reportaje despre Love 
Canal, savantii care incercau sa 
sustina ca pericolul era exagerat 
erau ignorati ori li se astupa gura, 
ABC News a difuzat un program 
intitulat Solul ucigas, iar mici 
sicrie, ca pentru copii, au defilat 
prin fata parlamentului local. Un 
mare numar de rezidenti au fost 
mutati pe cheltuiala Guvernului, 
iar controlul deseurilor toxice a 
devenit chestiunea ambientala 
majora din anii ’80. Legislatia 
care a impus depoluarea 
terenurilor toxice, numita 



CERCLA, a stabilit un superfond, 
care este considerat o realizare 
semnificativa a legislatiei de 
protectie a mediului. A fost, 
totodata, costisitor si unii au 
sustinut ca aceiasi bani ar fi putut 
sa salveze mult mai multe vieti 
daca ar fi fost directionati spre 
alte prioritati. Opiniile in legatura 
cu ceea ce s-a petrecut realmente 
in Love Canal sunt inca acut 
divergente, iar afirmatiile privind 
daunele efective aduse sanatatii 
par sa nu fi avut temei. Kuran si 
Sunstein au scris despre povestea 
Love Canal aproape ca despre un 



pseudoeveniment, in timp ce, de 
partea cealalta a disputei, 
ambientalistii inca mai vorbesc 
despre „dezastrul Love Canal“. 

Opiniile sunt, de asemenea, 
impartite si in legatura cu cel de¬ 
al doilea exemplu folosit de 
Kuran si Sunstein pentru a-si 
ilustra conceptul de cascada a 
disponibilitatii, incidentul Alar, 
cunoscut detractorilor 

preocuparilor ambientale drept 
„panica Alar“ din 1989. Alar este o 
substanta chimica cu care au fost 
stropite merele pentru a regia 
cresterea lor si pentru a le 



infrumuseta aspectul. Spaima a 
inceput cu relatari in presa 
potrivit carora substanta, 
consumata in cantitati uriase, 
provoaca tumori canceroase la 
soared si sobolani. in mod firesc, 
relatarile au speriat publicul, iar 
spaima lui a incurajat tratarea 
mediatica ampla, mecanismul de 
baza al cascadei disponibilitatii. 
Tema a dominat programele de 
stiri si a produs evenimente 
mediatice spectaculoase, precum 
marturia actritei Meryl Streep in 
fata Congresului. Pomicultorii au 
suferit pierderi uriase pe masura 



ce merele si produsele din mere 
au ajuns sa inspire frica. Kuran si 
Sunstein citeaza un cetatean care 
a sunat sa intrebe „daca e mai 
sigur sa scurga sucul de mere in 
canalizare ori sa-1 arunce la un 
depozit de deseuri toxice“. 
Producatorul a retras produsul si 
FDA 1 ^ 1-a interzis. Cercetari 
ulterioare au confirmat ca 
substanta ar putea prezenta un 
foarte mic rise de a fi 
cancerigena, dar incidentul Alar a 
fost, neindoielnic, o enorma 
suprareactie fata de o problema 
minora. Efectul net al 



incidentului asupra sSnStStii 
publice a fost unul pSgubitor, 
deoarece s-au consumat mai 
putine mere foarte bune. 

Povestea Alar ilustreazS o 
limits fundamentals a mintii 
noastre de a trata riscurile mici: 
fie le ignorSm cu totul, fie le 
acordam o pondere mult prea 
mare - fSrS cale de mijloc 127 . 
Orice pSrinte care nu a inchis un 
ochi, asteptandu-si fiica 
adolescents care intarzie la o 
petrecere, recunoaste senzatia. 
Poti sS stii cS nu e (aproape) 
nimic de care sS fii realmente 



ingrijorat, dar nu te poti 
impiedica sa-ti vina in minte 
imagini ale unui dezastru. Dupa 
cum a sustinut Slovic, marimea 
ingrijorarii nu este in mod 
adecvat sensibila fata de 
probabilitatea raului; va 

imaginati numaratorul - istoria 
tragica pe care ati vazut-o la stiri - 
si nu va ganditi la numitor. 
Sunstein a nascocit sintagma 
„neglijarea probabilitatii“ pentru 
a descrie acest model. Combinatia 
dintre neglijarea probabilitatii si 
mecanismele sociale ale 

cascadelor disponibilitatii 



conduce inevitabil la exagerarea 
grosolana a unor amenintari 
minore, uneori cu consecinte 
importante. 

In lumea de astazi, teroristii 
sunt cei mai semnificativi 
specialist! in arta de a induce 
cascade ale disponibilitatii. Cu 
cateva exceptii oribile, precum 
9/11, numarul victim elor 
atacurilor teroriste este foarte 
mic in comparatie cu alte cauze 
de deces. Chiar si in tarile care au 
fost tinta unor campanii teroriste 
intense, precum Israel, numarul 
saptamanal de victime nu s-a 



apropiat mai niciodata de 
numarul victimelor din trafic. 
Diferenta se afla in 
disponibilitatea celor doua 
riscuri, usurinta si frecventa cu 
care ele vin in minte. Imagini 
groaznice, repetate la nesfarsit in 
media, fac pe oricine sa ajunga la 
limita suportabilitatii. Dupa cum 
o stiu din experienta, e greu sa te 
mentii reflexiv intr-o stare de 
calm deplin. Terorismul vorbeste 
direct Sistemului 1. 

Unde ma situez eu in disputa 
dintre prietenii mei? Cascadele 
disponibilitatii sunt re ale si ele 



distorsioneaza neindoielnic 
prioritatile in alocarea resurselor 
publice. Cass Sunstein ar cauta 
mecanisme care sa izoleze 
factorii de decizie de presiunea 
publicului, lasand ca alocarea 
resurselor sa fie stability de 
experti impartiali, care au o 
viziune larga asupra tuturor 
riscurilor si a resurselor 
disponibile pentru reducerea lor. 
Paul Slovic are mult mai putina 
incredere in experti si intru catva 
mai multa incredere in public 
decat Sunstein si el arata ca 
izolarea expertilor de emotiile 



publicului genereaza politici pe 
care publicul le va respinge - o 
situatie imposibila intr-o 
democratie. Amandoi sunt 
extrem de rationali si sunt de 
acord cu amandoi. 

impartasesc ingrijorarea lui 
Sunstein fata de influenta 
temerilor irationale si a 
cascadelor disponibilitatii asupra 
politicilor publice in domeniul 
riscului. Totusi, impartasesc si 
opinia lui Slovic ca temerile 
raspandite, chiar daca sunt 
irationale, nu ar trebui sa fie 
ignorate de initiator^ de politici. 



Rationale sau nu, frica este 
dureroasa si debilitanta, iar liderii 
politici trebuie sa se straduiasca 
sa protejeze publicul si de frica, 
nu numai de pericole reale. 

Pe buna dreptate accentueaza 
Slovic rezistenta publicului fata 
de ideea ca deciziile sa fie luate de 
experti nealesi si lipsiti de 
responsabilitate. in plus, 
cascadele disponibilitatii pot avea 
un beneficiu pe termen lung, 
atragand atentia asupra 
categoriilor de riscuri si sporind 
marimea totala a bugetului alocat 
pentru reducerea lor. Poate ca 



incidentul Love Canal a facut ca 
resurse excesive sa fie alocate 
tratarii deseurilor toxice, dar a 
avut, de asemenea, efectul mai 
general de a ridica gradul de 
prioritate al preocuparilor fata de 
mediu. Democratia este in mod 
inevitabil dezordonata, in parte 
fiindca euristicile disponibilitatii 
si cele afective, care calauzesc 
opiniile si atitudinile cetatenilor, 
sunt inevitabil deformate de 
biasuri, chiar daca, in general, 
indica directia corecta. Psihologia 
ar trebui sa inspire conceperea 
politicilor de reducere a riscurilor 



care combina cunostintele 

f r 

expertilor cu emotiile si intuitiile 
publicului. 

Despre cascadele 
disponibilitatii 

„Ea delireaza despre o 
inovatie care aduce mari 
beneficii fara nici un cost. 0 
suspectez de o euristica 
afectiva.“ 

„Aceasta este o cascada a 
disponibilitatii: un non- 

eveniment ce este inflamat de 
media si de public, pana cand 
umple ecranele televizoarelor 
si devine singurul lucru despre 



care se discuta." 


— Ideea lui Damasio este cunoscuta 

drept „ipoteza indicatorului somatic" 
si a primit o sustinere substantial^: 
Antonio R. Damasio, Descartes’ Error: 
Emotion, Reason, and the Human Brain, 
New York, Putnam, 1994. Antonio R. 
Damasio, „The Somatic Marker 
Hypothesis and the Possible Functions 
of the Prefrontal Cortex", Philosophical 
Transactions: Biological Sciences, 

351/1996, pp. 141-20. 

— Finucane et al, „The Affect Heuristic 




in Judgments of Risks and Benefits". 
Paul Slovic, Melissa Finucane, Ellen 
Peters si Donald G. MacGregor, „The 
Affect Heuristic", in Thomas Gilovich, 
Dale Griffin si Daniel Kahneman, eds., 
Heuristics and Biases, New York, 
Cambridge University Press, 2002, pp. 
397-420. Paul Slovic, Melissa Finucane, 
Ellen Peters si Donald G. MacGregor, 
„Risk as Analysis and Risk as Feelings: 
Some Thoughts About Affect, Reason, 
Eisk, and Rationality", Risk Analysis, 
24/2004, pp. 1-12. Paul Slovic, „Trust, 
Emotion, Sex, Politics, and Science: 
Surveying the Risk-Assessment 



Battlefield", Risk Analysis, 19/1999, pp. 
689-701. 

!72 siovic, „Trust, Emotion, Sex, Politics, 
and Sciences Tehnologiile si 
substantele utilizate in aceste studii nu 
sunt solutii alternative la aceeasi 
problema. in problemele reale, in care 
sunt avute in vedere solutii 
concurente, corelatia dintre costuri si 
beneficii trebuie sa fie negativa; 
solutiile care au cele mai mari 
beneficii sunt, de asemenea, si cele mai 
costisitoare. Daca profanii si chiar 
expertii ar putea sa esueze in a 
recunoaste relatia corecta chiar si in 



aceste cazuri este o intrebare 
interesanta. 

Jonathan Haidt, „The Emotional Dog 
and Its Rational Tail: A Social 
Institutionist Approach to Moral 
Judgment", Psychological Review, 
108/2001, pp. 814-834. 

— Paul Slovic, The Perception of Risk, 
Sterling, VA, EarthScan, 2000. 

— Timur Kuran si Cass R. Sunstein, 

„Availability Cascades and Risk 
Regulation", Stanford Law Review, 
51/1999, pp. 683-768. CERCLA, the 
Comprehensive Environmental 

Response, Compensation, and Liability 



Act, adoptat in 1980. 

— FDA - acronim pentru Food and 
Drug Administration, autoritatea din 
Statele Unite ce reglementeaza 
calitatea si siguranta alimentelor si a 
medic amentelor (n.t.). 

— Paul Slovic, care a depus marturie in 
favoarea cultivatorilor de mere in 
cazul Alar, are o viziune destul de 
diferita: „Spaima a fost declansata de 
emisiunea 60 Minutes, care a difuzat 
stirea ca 4 000 de copii vor muri de 
cancer (fara a se mentiona o 
probabilitate), in acelasi timp cu niste 
fotografii inspaimantatoare ale unor 



copii cu capete plesuve dintr-un 
pavilion de cancerosi - si multe alte 
afirmatii incoerente. De asemenea, 
povestea a scos la iveala lipsa de 
competenta a celor de la EPA in 
supravegherea si evaluarea sigurantei 
Alar, ceea ce a distrus increderea in 
controlul reglementativ. Date fiind 
toate acestea, cred ca reactia 
publicului a fost rationale “ 
(comunicare personala, 11 mai 2011). 



5 

Specialitatea lui Tom W 

Uitati-va pe aceasta ghicitoare: 

Tom W face studii 
postuniversitare la principala 
universitate din statul vostru. 
Va rugam sa aranjati in ordine 
urmatoarele noua domenii de 
specializare in functie de 
probabilitatea ca Tom W sa fie 
acum student in fiecare dintre 
aceste domenii. Notati cu 1 



domeniul cu cea mai mare 
probabilitate si cu 9 pe cel mai 
putin probabil. 

administrarea afacerilor 

informatica 

inginerie 

discipline umaniste si 
pedagogie 
drept 
medicina 
biblioteconomie 
stiinte fizice sibiologice 
stiinte sociale si asistenta 
sociala 

Intrebarea este usoara si va 
dati seama imediat ca marimea 
relativa a efectivelor de studenti 



de la diferitele specialitati este 
cheia solutiei. Dupa cate stiti, 
Tom W a fost ales la intamplare 
dintre studentii din ciclul 
superior al universitatii, ca o 
singura bila scoasa dintr-o urna. 
Ca sa decideti daca o bila este mai 
probabil sa fie rosie sau verde, 
trebuie sa stiti cate bile de fiecare 
culoare se gasesc in urna. 
Proportia bilelor de un anumit fel 
se numeste rata de baza. Tot 
astfel, rata de baza a disciplinelor 
umaniste si a pedagogiei din 
aceasta problema este proportia 
studentilor din acele domenii in 



raport cu toti studentii din ciclul 
superior. In absenta informatiilor 
specifice despre Tom W, va veti 
baza pe ratele de baza si veti 
presupune ca este mai probabil 
sa fie inscris la discipline 
umaniste si pedagogie decat la 
informatica sau biblioteconomie, 
deoarece sunt mai multi studenti 
la discipline umaniste si 
pedagogie decat in celelalte doua 
domenii. Utilizarea ratei de baza 
este mutarea evidenta atunci 
cand nu se ofera nici o alta 
informatie. 

Urmeaza o problema care nu 



are nimic de-a face cu ratele de 
baza. 


Ceea ce urmeaza este o 
descriere a personalitatii lui 
Tom W, scrisa in ultimul sau 
an de liceu de catre un 
psiholog, pe baza unor teste 
psihologice cu validitate 
incerta: 

Tom W este foarte inteligent, 
desi lipsit de reala 
creativitate. Are nevoie de 
ordine si claritate, precum si 
de sisteme simple si 
elegante, in care fiecare 
detaliu isi gaseste locul 
potrivit. Scrisul lui este 



destul de tern si mecanic, 
ocazional inviorat de glume 
siropoase si sclipiri de 
imaginatie de tip SF. Are o 
puternica inclinatie spre 
competenta. Pare sa arba 
sentimente palide si putina 
simpatie pentru ceilalti si nu 
agreeaza interactiunea cu 
alte persoane. Desi 
egocentric, are un profund 
simt moral. 

Acum va rugam sa luati o 
coala de hartie si sa dispuneti 
in ordine cele noua domenii de 
specializare enumerate mai 
jos in functie de asemanarea 
portretului lui Tom W cu 



studentul tipic din fiecare 
domeniu. Notati cu 1 domeniul 
cu cea mai mare probabilitate 
si cu 9 pe cel mai putin 
probabil. 

Veti profita mai mult de acest 
capitol daca faceti o rapida 
incercare de a rezolva problema; 
lectura descrierii lui Tom W este 
necesara pentru a emite 
judecatile voastre evaluative 
asupra diferitelor specializari 
postuniversitare. 

Si aceasta intrebare este 
simpla. Va cere sa recuperati din 
memorie sau, poate, sa construiti 



un stereotip al studentilor din 
diferite domenii. Cand a fost 
efectuat acest experiment pentru 
prima oara, la inceputul anilor 
’70, ordonarea medie a fost cea de 
mai jos. A voastra nu este, 
probabil, foarte diferita: 

1. informatica 

2. inginerie 

3. administrarea afacerilor 

4. stiinte fizice si biologice 

5. biblioteconomie 

6. drept 

7. medicina 

8. discipline umaniste si 



pedagogie 

9. stiinte so dale si asistenta 

r r r r 

sociala 

Ati cotat, probabil, 
informatica printre cele mai 
potrivite datorita unor indicii de 
tocilar („glume siropoase“). De 
fapt, descrierea lui Tom W a fost 
scrisa ca sa se potriveasca acestui 
stereotip. 0 alta specialitate 
careia majoritatea i-a acordat un 
punctaj mare este ingineria 
(„sisteme simple si elegante“). V- 
ati gandit, probabil, ca Tom W nu 
se potriveste cu ideea voastra 
despre stiintele so dale si 



asistenta sociala („sentimente 
palide si putina simpatie pentru 
ceilalti“). Stereo tipurile 

profesionale par sa fi suferit 
putine modificari in cei aproape 
patruzeci de ani de cand am 
conceput descrierea lui Tom W. 

Sarcina de a ordona ierarhic 
cele noua cariere este complexa 
si cu siguranta solicita disciplina 
si organizarea secventiala de care 
este capabil numai Sistemul 2. Cu 
toate acestea, indiciile plantate in 
descriere (glume siropoase si 
celelalte) au avut intentia sa 
activeze o asociatie cu un 



stereotip, o activitate automata a 
Sistemului 1. 

Instructiunile pentru acest 
test de asemanare cereau o 
comparatie a descrierii lui Tom 
W cu stereotipurile diferitelor 
domenii de specializare. Pentru 
scopurile acestei sarcini, precizia 
descrierii - daca este sau nu un 
portret fidel al lui Tom W - este 
irelevanta. La fel si cunoasterea 
de catre voi a ratelor de baza ale 
diferitelor domenii. Asemanarea 
unui individ cu stereotipul unui 
grup nu este afectata de marimea 
grupului. intr-adevar, ati putea sa 



comparati descrierea lui Tom cu 
o imagine a studentilor de la 
biblioteconomie chiar daca nu 
exista un astfel de departament 
in cadrul universitatii. 

Daca-1 examinati pe Tom W 
inca o data, veti vedea ca se 
potriveste bine cu stereotipurile 
unor grupuri restranse de 
studenti (informaticieni, 

bibliotecari, ingineri) si mult mai 
putin cu grupurile cele mai 
numeroase (discipline umaniste 
si pedagogie, stiinte sociale si 
asistenta sociala). Intr-adevar, 
participantii au dat aproape 



intotdeauna punctaje mici celor 
doua domenii cu cel mai mare 
numar de studenti. Tom W a fost 
intentionat conceput ca un 
personaj „anti-rata-de-baza“, 
potrivindu-se bine cu domeniile 
restranse si rau cu specialitatile 
cele mai populate. 

Predictii bazate pe 
reprezentativitate 

A1 treilea exercitiu din 
secventa experimentala a fost 
administrat unor absolventi de 
psihologie si este cel esential: 
ordonati ierarhic domeniile de 



specializare in functie de 
probabilitatea ca Tom W sa fie 
student in ciclul superior in 
fiecare dintre aceste domenii. 
Membrii acestui grup 
predictional cunosteau faptele 
statistice relevante: erau 

familiarizati cu ratele de baza ale 
diferitelor domenii si mai stiau ca 
sursa descrierii lui Tom W nu 
prezenta foarte multa incredere. 
Cu toate acestea, ne-am asteptat 
ca ei sa se concentreze exclusiv 
asupra asemanarii dintre 
descriere si stereotipuri - pe care 
am numit-o reprezentativitate 



ignorand atat ratele de baza, cat si 
dubiile fata de verosimilitatea 
descrierii. Ar fi urmat ca ei sa 
evalueze mica specialitate - 
informatica - drept foarte 
probabila, deoarece acest rezultat 
obtine cel mai inalt scor de 
reprezentativitate. 

impreuna cu Amos, am lucrat 
din greu in anul petrecut in 
Eugene si, uneori, stateam la 
birou si peste noapte. Una dintre 
sarcinile mele intr-una dintre 
acele nopti a fost sa inventez o 
descriere care sa duca la o 
confruntare intre 



reprezentativitate si ratele de 
baza. Tom W a fost rezultatul 
eforturilor mele si am alcatuit 
descrierea la crapatul zorilor. 
Prima persoana care a venit la 
serviciu in acea dimineata a fost 
colegul si prietenul nostru Robyn 
Dawes, care era deopotriva un 
statistician experimentat si un 
sceptic fata de validitatea 
judecatii noastre intuitive. Daca 
cineva era in stare sa vada 
relevanta ratei de baza, acela 
trebuia sa fie Robyn. L-am 
chemat, i-am dat problema pe 
care tocmai o batusem la masina 



si i-am cerut sa ghiceasca profesia 
lui Tom W. Tin minte si acum 
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zambetul sau discret in timp ce 
tatona raspunsul: 

„Informatician?“. A fost un 
moment fericit - chiar si cel mai 
tare cazuse in capcana. Desigur, 
Robyn si-a recunoscut imediat 
greseala de indata ce am 
mentionat „rata de baza“, dar nu 
se gandise la ea in mod spontan. 
Chiar daca stia la fel de bine ca 
oricine ce rol aveau ratele de 
baza in predictie, el le-a neglijat 
atunci cand i-a fost prezentata 
descrierea personalitatii unui 



individ. Conform asteptarilor, el a 
substituit probabilitatea pe care i 
se ceruse sa o estimeze cu o 
judecata de reprezentativitate. 

Impreuna cu Amos, am 
colectat raspunsuri la aceeasi 
intrebare de la 114 absolventi de 
psihologie de la trei universitati 
importante, unde cu totii 
facusera cursuri de statistics. Nu 
ne-au dezamagit. Modul in care 
au cotat cele noua domenii in 
ordinea probabilitatii lor nu a fost 
diferit fata de cotatiile in functie 
de asemanarea cu stereotipul. 
Substitute a fost, in acest caz, 



perfecta: nimic nu indica faptul 
ca participantii au facut altceva 
decat sa judece 

reprezentativitatea. intrebarea 
privind probabilitatea era dificila, 
dar intrebarea despre asemanare 
era mai usoara si la ea s-a 
raspuns in loc. Era o greseala 
serioasa, pentru ca judecatile de 
asemanare si de probabilitate nu 
se supun acelorasi reguli logice. 
Este pe deplin acceptabil ca 
judecatile de asemanare sa nu fie 
afectate de ratele de baza, si nici 
de posibilitatea ca descrierea sa 
nu fi fost fidela, insa oricine 



ignora ratele de baza si calitatea 
probelor in estimarile 
probabiliste va face, cu siguranta, 
greseli. 

Conceptul „probabilitatea ca 
Tom W sa studieze informatica“ 
nu este unul simplu. Logicienii si 
statisticienii sunt in dezacord in 
ceea ce priveste sensul sau, si unii 
ar spune ca nu are nici un sens. 
Pentru multi experti, este o 
masura a gradului subiectiv de 
credibilitate. Sunt unele 
evenimente de care sunteti 
siguri, de exemplu, ca soarele a 
rasarit azi-dimineata, si altele pe 



care le considerati imposibile, 
cum ar fi ca Oceanul Pacific sa 
inghete dintr-odata. Apoi sunt 
multe evenimente, precum faptul 
ca vecinul vostru este 
informatician, carora le atribuiti 
un grad intermediar de incredere 
care este probabilitatea 
acordata de voi acelui eveniment. 

Logicienii si statisticienii au 
elaborat definitii concurente ale 

r 

probabilitatii, toate foarte precise. 
Dar pentru profani, probabilitatea 
(sinonim cu verosimilitate in 
limba de toate zilele) 122 este o 
notiune vaga, inrudita cu 



incertitudinea, inclinatia, 

plauzibilitatea si surpriza. 
Caracterul vag nu este specific 
acestui concept si nici nu este 
deosebit de buclucas. Stim, mai 
mult sau mai putin, ce intelegem 
atunci cand folosim cuvinte 
precum „democratie“ sau 
„frumusete“ si cei cu care vorbim 
inteleg, mai mult sau mai putin, 
ce am vrut sa spunem. In toti anii 
pe care i-am petrecut punand 
intrebari despre probabilitatea 
evenimentelor, nimeni nu a 
ridicat vreodata mana ca sa ma 
intrebe „Ce intelegeti, domnule, 



prin probabilitate?“, cum ar fi 
facut daca le-as fi cerut sa 
estimeze un concept bizar 
precum cel de globalitate. Toata 
lumea s-a comportat ca si cum ar 
fi stiut sa raspunda intrebarilor 
mele, desi cu totii am subinteles 
ca nu ar fi cinstit sa le cer o 
explicate a ceea ce inseamna 
cuvantul. 

Oamenii carora li se cere sa 
estimeze probabilitatea nu sunt 
incurcati, pentru ca ei nu 
incearca sa judece probabilitatea 
asa cum o inteleg statisticienii si 
filosofii. 0 intrebare despre 



probabilitate sau verosimilitate 
activeaza o arma de vanatoare 
mintala, evocand raspunsuri la 
intrebari mai usoare. Unul dintre 
raspunsurile usoare este o 
estimare automata a 

reprezentativitatii - rutina in 
priceperea limbajului. (Falsa) 
afirmatie ca „parintii lui Elvis 
Presley ar fi vrut ca el sa ajunga 
dentist c ‘ este usor amuzanta, 
pentru ca discrepanta dintre 
imaginea lui Presley si un dentist 
este sesizata automat. Sistemul 1 
genereaza o impresie de 
similaritate fara sa aiba intentia 



de-a o face. Euristica 
reprezentativitatii este implicate 
atunci cand cineva spune „Ea va 
castiga alegerile: se vede ca este o 
invingatoare“ sau „Nu va ajunge 
departe in cariera academica; 
prea multe tatuaje“. Ne bazam pe 
reprezentativitate atunci cand 
evaluam potentialul de lider al 
unui candidat la o functie publica 
in functie de forma barbiei sau de 
forta discursurilor sale. 

Desi este ceva obisnuit, 
predictia pe baza de 
reprezentativitate nu este optima 
din punct de vedere statistic. 



Bestsellerul lui Michael Lewis, 
Moneyball, este o poveste despre 
ineficienta acestui mod de 
predictie. In mod traditional, 
scouterii profesionisti din 
baseball prevad succesul 
posibililor jucatori bazandu-se in 
parte pe constitute si infatisarea 
lor. Eroul cartii lui Lewis este 
Billy Beane, managerul echipei 
Oakland A’s, care ia nepopulara 
decizie de a trece peste opinia 
scouterilor si de a selecta jucatorii 
pe baza statisticilor 

performantelor lor anterioare. 
Jucatorii pe care i-a transferat 



clubul A’s erau ieftini, pentru ca 
alte echipe ii refuzasera, neavand 
aspectul corespunzator. In scurt 
timp, echipa a obtinut rezultate 
excelente la pret redus. 

Pacatele 

reprezentativitatii 

Evaluarea probabilitatii in 
functie de reprezentativitate are 
virtuti importante: impresiile 
intuitive pe care le produce sunt 
frecvent - ba chiar de obicei - 
mai precise decat ar fi ghicitul la 
intamplare. 

• in majoritatea ocaziilor, 



oamenii care se comporta 
prietenos sunt si in realitate 
prietenosi. 

E mult mai probabil ca un 
sportiv care este foarte inalt 
si slab sa joace baschet decat 
fotbal [american]. 

E mai probabil ca oamenii 
care au un doctorat in 
filosofie sa fie abonati la The 
New York Times decat 
oamenii care si-au incheiat 
educatia odata cu liceul. 

E mai probabil ca barbatii 
tineri sa sofeze agresiv decat 
femeile in varsta. 



in toate aceste cazuri, la fel ca 
si in multe altele, este ceva 
adevar in stereo tipurile care 
orienteaza judecatile de 
reprezentativitate, iar predictiile 
care urmeaza aceasta euristica 
pot fi precise, in alte situatii, 
stereotipurile sunt false si 
euristica reprezentativitatii va fi 
inselatoare, mai ales daca ea ii 
determina pe oameni sa neglijeze 
informatiile privind ratele de 
baza, care trimit in alta directie. 
Chiar si atunci cand euristica are 
o are care validitate, increderea 
exclusiva in ea se asociaza cu 



metehne grave din punctul de 
vedere al logicii statistice. 

Un pacat al reprezentativitatii 
este o vointa excesiva de a 
prevedea producerea unor 
evenimente improbabile (cu o 
rata de baza scazuta). lata un 
exemplu: vedeti o persoana 
citind The New York Times intr-un 
metrou din New York. Pe ce ati 
paria in legatura cu necunoscutul 
cufundat in lectura? 

Are un doctorat in filosofie. 

Nu are nici diploma de liceu. 

Reprezentativitatea v-ar 
spune sa pariati pe doctor, dar nu 



este cu necesitate o alegere 
inteleapta. Ar trebui sa aveti in 
vedere cu seriozitate a doua 
alternative, deoarece in metroul 
din New York calatoresc mult 
mai multi indivizi fara diploma 
decat doctori in filosofie. Iar in 
cazul in care trebuie sa ghiciti 
daca o femeie descrisa drept o 
„timida iubitoare de poezie“ 
studiaza literatura chineza sau 
administrarea afacerilor, ar 
trebui sa optati pentru a doua 
solutie. Chiar daca fiecare 
studenta la literatura chineza este 
timida si iubeste poezia, este 



aproape sigur ca sunt mult mai 
multe iubitoare sfioase de poezie 
in randurile mult mai 
numeroasei populatii de studenti 
in economie 122 . 

In anumite conditii, oamenii 
fara pregatire in materie de 
statistics sunt pe deplin capabili 
sa utilizeze ratele de baza atunci 
cand fac predictii. In prima 
versiune a problemei cu Tom W, 
care nu ofera nici un detaliu 
despre el, este evident pentru 
oricine ca probabilitatea ca Tom 
W sa urmeze un anumit domeniu 
este pur si simplu rata de baza a 



frecventei inscrierii in acel 
domeniu. Cu toate acestea, 
preocuparea fata de ratele de 
baza dispare in mod evident de 
indata ce este descrisa 
personalitatea lui Tom W. 

Bazandu-ne pe primele probe, 
eu si Amos am crezut initial ca 
inform atiile privind rata de baza 
vor fi intotdeauna neglijate atunci 
cand sunt disponibile informatii 
despre cazul specific, dar acea 
concluzie era prea tare. Psihologii 
au efectuat numeroase 
experimente in care informatiile 
privind rata de baza sunt oferite 



explicit in enuntul problemei si 
multi dintre participant sunt 
influentati de acele rate de baza, 
desi informatiile despre cazul 
individual au aproape 
intotdeauna o pondere mai mare 
decat simplele date statistice 1 ^. 
Norbert Schwarz si colegii sai au 
aratat ca, dandu-se oamenilor 
instructiunea „ganditi ca un 
statistician", s-a amplificat 
utilizarea informatiei referitoare 
la rata de baza, pe cand 
instructiunea „ganditi ca un 
diagnostician" a avut efectul 
opus 1 ^. 



Un experiment efectuat acum 
cativa ani cu studenti de la 
Harvard a furnizat o descoperire 
care m-a surprins: activarea 
sporita a Sistemului 2 a cauzat o 
imbunatatire semnificativa a 
preciziei predictive in problema 
cu Tom W. Experimentul a 
combinat vechea problema cu o 
variatie moderna a fluentei 
cognitive. Jumatate dintre 
studenti au fost instruiti sa-si 
umfle obrajii in timpul testului, 
pe cand celorlalti li s-a cerut sa se 
incrunte. Dupa cum am vazut, 
incruntarea sporeste de regula 



vigilenta Sistemului 2 si reduce 
atat supraincrederea de sine, cat 
si bizuirea pe intuitie. Studentii 
care si-au umflat obrajii (o 
expresie neutra din punct de 
vedere emotional) au reprodus 
rezultatele originate: ei s-au bazat 
exclusiv pe reprezentativitate si 
au ignorat ratele de baza. Totusi, 
dupa cum au prevazut autorii, 
incruntatii au manifestat o 
oarecare sensibilitate fata de 
ratele de baza. Este o descoperire 
instructive—. 

Atunci cand se emite o 
judecata intuitiva incorecta, 



Sistemul 1 si Sistemul 2 trebuie 
puse amandoua sub acuzatie. 
Sistemul 1 a sugerat intuitia 
incorecta, iar Sistemul 2 a 
aprobat-o si a exprimat-o ca 
judecata evaluativa. Totusi, exista 
doua motive posibile ale esecului 
Sistemului 2 - ignoranta sau 
lenea. Unii oameni ignora ratele 
de baza deoarece cred ca sunt 
irelevante in prezenta 
informatiilor individuale. Altii 
comit aceeasi greseala deoarece 
nu sunt concentrati asupra 
problemei. Daca incruntarea 
duce la o diferenta, lenea pare sa 



fie explicatia potrivita a neglijarii 
ratei de baza, cel putin printre 
studentii de la Harvard. Sistemul 
lor 2 „stie“ ca ratele de baza sunt 
relevante chiar si atunci cand nu 
sunt explicit mentionate, insa 
aplica acea cunostinta numai 
atunci cand investesc un efort 
deosebit in rezolvarea problemei. 

A1 doilea pacat al 
reprezentativitatii este 

insensibilitatea sa fata de calitatea 
probelor. Amintiti-va de regula 
Sistemului 1: CCVETCE. In 
exemplul Tom W, ceea ce 
activeaza masinaria voastra 



asociativa este descrierea lui 
Tom, care poate fi un portret fidel 
sau nu. Afirmatia ca Tom W „are 
sentimente palide si putina 
simpatie fata de ceilalti“ a fost, 
probabil, suficienta ca sa va 
convinga pe voi (si pe majoritatea 
cititorilor) ca e foarte improbabil 
sa studieze stiintele sociale sau 
asistenta sociala. Dar vi s-a spus 
explicit ca descrierea nu prezinta 
incredere! 

Cu siguranta intelegeti ca, in 
principiu, informatiile fara 
valoare nu trebuie tratate altfel 
decat lipsa totala de informatii, 



insa CCVETCE face foarte dificila 
aplicarea acestui principiu. 
Exceptand cazurile in care 
decideti imediat sa respingeti 
probele (de exemplu, stabilind ca 
au fost primite din partea unui 
mincinos), Sistemul vostru 1 va 
procesa automat informatiile 
disponibile ca si cum ar fi 
adevarate. Exista un lucru pe 
care-l puteti face atunci cand 
aveti indoieli fata de calitatea 
probelor: tineti judecatile voastre 
probabiliste cat mai aproape de 
rata de baza. Nu va asteptati ca 
acest exercitiu de discipline sa fie 



usor - el solicita un efort 
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semnificativ de 

autosupraveghere si de 
auto control. 

Raspunsul corect la 
ghicitoarea cu Tom W este acela 
ca trebuie sa va tineti aproape de 
opiniile voastre initiale, reducand 
usor probabilitatile initial ridicate 
ale domeniilor bine populate 
(discipline umaniste si pedagogie; 
stiinte sociale si asistenta sociala) 
si sa ridicati putin probabilitatile 
scazute ale specialitatilor rare 
(biblioteconomie, informatica). 
Nu va aflati exact unde ati fi daca 
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nu ati fi stiut nimic despre Tom 
W, insa putinele date pe care le 
aveti nu prezinta incredere, asa 
ca ratele de baza ar trebui sa 
domine estimarile voastre. 

Cum se disciplineaza 
intuitia 

r 

Probabilitatea parerii voastre 
ca maine o sa ploua este gradul 
vostru subiectiv de credinta, dar 
nu trebuie sa va ingaduiti a crede 
tot ce va trece prin cap. Ca sa fie 
utile, opiniile voastre trebuie sa 
se supuna logicii probabilitatii. 
Astfel incat, daca sunt 40% sanse 



sa ploua maine, trebuie sa 
credeti, de asemenea, ca sunt 
60% sanse ca maine sa nu ploua 
si nu trebuie sa credeti ca sunt 
50% sanse sa ploua maine 
dimineata. Si daca, tot asa, credeti 
ca sunt 30% sanse ca un candidat 
X sa fie ales presedinte si 80% 
sanse sa fie reales daca reuseste 
sa castige primele alegeri, atunci 
trebuie sa credeti ca sansele lui 
de a fi ales de doua ori la rand 
sunt de 24%. 

„Regulile“ relevante pentru 
cazurile de tipul problemei cu 
Tom W sunt oferite de statistica 



bayesiana. Influenta abordare 
modern a a statisticii si-a luat 
numele de la un pastor englez din 
secolul al XVII-lea, reverendul 
Thomas Bayes, care este creditat 
cu prima contribute majora la 
solutionarea unei mari probleme: 
logica modului in care oamenii ar 
trebui sa-si modifice opiniile in 
lumina dovezilor. Regula lui 
Bayes specified felul in care 
opiniile anterioare (in exemplele 
din acest capitol, ratele de baza) 
trebuie combinate cu 
diagnosticarea dovezilor, si 
anume gradul in care acestea 



favorizeaza ipoteza in dauna 
alternative!. De exemplu, daca 
voi credeti ca 3% dintre studentii 
din ciclul superior sunt inscrisi la 
informatica (rata de baza) si 
credeti, totodata, ca descrierea lui 
Tom W este de patru ori mai 
probabila pentru un student din 
acest domeniu comparativ cu alte 
domenii, atunci regula lui Bayes 
spune ca trebuie sa credeti ca 
probabilitatea ca Tom W sa fie 
informatician este acum de 11%. 
Daca rata de baza ar fi fost de 
80%, noul grad de credinta ar fi 
de 94,1%. Si asa mai departe. 



Detaliile matematice nu sunt 
relevante in aceasta carte. Sunt 
doua idei de retinut in legatura cu 
rationamentul bayesian si cu 
modul in care avem tendinta sa-1 
zapacim. in primul rand, ratele 
de baza conteaza, chiar si in 
prezenta dovezilor referitoare la 
cazul in speta. Adeseori, acest 
lucru nu este intuitiv evident, in 
al doilea rand, impresiile intuitive 
privind diagnostic are a dovezilor 
sunt frecvent exagerate. 
Combinatia dintre CCVETCE si 
coerenta asociativa tinde sa ne 
faca sa credem in povestile pe 



care le depanam pentru noi 
insine. Cheia esentiala catre 
disciplina gandirii bayesiene 
poate fi rezumata simplu: 

• Ancorati-va judecata 

evaluativa privind 

probabilitatea unui rezultat 
de o rata de baza plauzibila. 

• Examinati critic gradul de 
diagnosticare al dovezilor 
voastre 1 ^. 

Ambele idei sunt simple. Am 
avut un soc atunci cand mi-am 
dat seama de faptul ca nu mi s-a 
explicat niciodata cum sa le aplic 



si ca mi se pare inca nenatural sa 
procedez astfel. 

Despre 

reprezentativitate 

„Gazonul este tuns perfect, 
receptionerul pare sa fie 
competent si mobilierul este 
atragator, dar asta nu 
inseamna ca este o companie 
bine administrate. Sper ca 
onoratul consiliul director nu 
se ia dupa reprezentativitate." 

„Aceasta companie recent 
intrata pe piata pare ca nu 
poate sa se prabuseasca, insa 
rata de baza a succesului in 



aceasta industrie este extrem 
de scazuta. De unde stim ca 
este un caz mai aparte?“ 

„Ei continua sa faca aceeasi 
greseala: prevad evenimente 
rare pe baza unor dovezi 
slabe. Cand dovezile sunt 
slabe, ar trebui sa ne tinem de 
ratele de baza.“ 

„Stiu ca acest raport este 
absolut incriminator si poate 
sa se bazeze pe probe solide, 
dar cat de siguri suntem? 
Trebuie sa facem loc 
incertitudinii in gandirea 
noastra.“ 



— in original, likelihood; din pacate, in 
limba romana nu gasim un termen 
„popular“ pentru probabilitate, care 
este, de fapt, termenul cel mai frecvent 
utilizat, pe cand „verosimilitate“ este 
un termen specios (n.t.). 

— Am imprumutat acest exemplu de la 
Max H. Bazerman si Don A. Moore, 
Judgment in Managerial Decision 
Making, New York, Wiley, 2008. 

— Jonathan St. B.T. Evans, „Heuristic 
and Analytic Processes in Reasoning", 
British Journal of Psychology, 75/1984, 
pp. 451-468. 



— Norbert Schwarz et al, „Base Rates, 

Representativeness, and the Logic of 
Conversation: The Contextual 

Relevance of «Irrelevant» 
Information", Social Cognition, 9/1991, 
pp. 67-84. 

— Alter, Oppenheimer, Epley si Eyre, 
„Overcoming Intuition". 

— Cea mai simpla forma a regulii lui 

Bayes este in forma de sanse: sansele 
posterioare = sansele anterioare x rata 
de probabilitate, unde sansele 

posterioare sunt sansele (rata de 
probabilitati) avute de doua ipoteze 
concurente. Ganditi-va la o problema 



de diagnostic. Prietenul vostru a fost 
testat pozitiv cu o boala grava. Boala 
este rara: numai unul din 600 de 
cazuri de pacienti trimisi sa faca 
analize sunt realmente bolnavi. 
Analizele sunt destul de precise. Rata 
lor de probabilitate este de 25:1, ceea 
ce inseamna ca probabilitatea ca o 
persoana care a contractat boala sa fie 
testata pozitiv este de 25 de ori mai 
mare decat probabilitatea unui fals 
test pozitiv. Testul pozitiv este o veste 
inspaimantatoare, dar sansele ca 
prietenul vostru sa aiba boala au 
crescut doar de la 1/600 la 25/600, iar 



probabilitatea este de 4%. 
in cazul ipotezei ca Tom W este 
informatician, sansele anterioare care 
corespund unei rate de baza de 3% 
sunt 0,03/0,97 = 0,031. Presupunand o 
rata de asemanare de 4 (descrierea 
este de 4 ori mai probabila daca Tom 
W este informatician fata de cazul 
cand nu ar fi), sansele posterioare sunt 
4 x 0,031= 12,4. Pornind de la aceste 
sanse, puteti calcula ca probabilitatea 
posterioara ca Tom W sa fie 
informatician este acum de 11% 
(deoarece 12,4/112,4 = 0,11). 



6 

Linda: mai putin 
inseamna mai mult 

Cel mai bine cunoscut si cel mai 
controversat dintre experimentele 
noastre a presupus o doamna fictiva, pe 
nume Linda. Eu si Amos am inventat 
problema cu Linda pentru a aduce o 
dovada concludenta a rolului jucat de 
euristici in judecata evaluativa si a 
incompatibilitatii lor cu logica. lata cum 
am descris-o pe Linda: 



Linda are 31 de ani, este 
necasatorita, sincera si foarte 
inteligenta. Este doctor in 
filosofie. Pe cand era studenta, 
a fost intens preocupata de 
problema discriminarii si de 
dreptatea sociala si a 
participat la demonstrate 
antinucleare—. 

Spectatorii care au auzit 
aceasta descriere in anii ’80 au ras 
intotdeauna, deoarece au stiut de 
indata ca Linda fusese studenta la 
Universitatea din California, 
Berkeley, care era pe atunci 
celebra datorita studentilor sai 
radicali, puternic angajati politic. 



intr-unul dintre experimentele 
noastre, le-am prezentat 
participantilor o lista cu opt 
scenarii posibile in legatura cu 
Linda. Ca si in problema Tom W, 
unii au ierarhizat scenariile in 
functie de reprezentativitate, altii, 
de probabilitate. Problema Linda 
este similara, dar cu o schimbare. 

Linda este profesoara la o 
scoala elementara. 

Linda lucreaza la o librarie 
si face cursuri de yoga. 

Linda este activa in 
miscarea feminista. 

Linda este asistenta sociala 
pe probleme de psihiatrie. 



Linda este membra in Liga 
Femeilor Votante. 

Linda este casierita la o 
banca. 

Linda este agent de 
asigurari. 

Linda este casierita la o 
banca si este activa in 
miscarea feminists. 

Problem a isi arata varsta in 
mai multe feluri. Liga Femeilor 
Votante nu mai este atat de 
proeminenta pe cat era odata, iar 
ideea unei „miscari“ feministe 
suna demodat, marturie a 
schimbarii de statut al femeilor 
din ultimii treizeci de ani. Chiar si 
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in epoca Facebook totusi, este 
inca usor de presupus consensul 
aproape perfect al evaluarilor: 
Linda se potriveste foarte bine cu 
miscarea feminista, destul de 
bine cu cineva care lucreaza intr- 
o librarie si face cursuri de yoga - 
si foarte putin cu o casierita de 
banca sau un agent de asigurari. 

Acum concentrati-va asupra 
elementelor esentiale de pe lista: 
seamana Linda mai mult cu o 
casierita de banca sau cu o 
casierita de banca activa in 
miscarea feminista? Toata lumea 
este de acord ca Linda se 



potriveste mai bine cu ideea de 
„casierita feminists decat cu 
stereotipul casieritelor de banca. 
Casierita de banca stereotipa nu 
este o activista feminista si, 
adaugand acel amanunt in 
descriere, avem o poveste mai 
coerenta. 

Schimbarea survine in 
judecatile de probabilitate, 
deoarece exista o relatie logica 
intre cele doua scenarii. Ganditi 
in termenii diagram elor Venn. 
Multimea casieritelor de banca 
feministe este in totalitate inclusa 
in multimea casieritelor de 



banca, intrucat orice casierita de 
banca feminista este o casierita 
de banca. Prin urmare, 
probabilitatea ca Linda sa fie o 
casierita de banca feminista 
trebuie sa fie mai mica decat 
probabilitatea ca ea sa fie o 
casierita de banca. Atunci cand 
specificati mai detaliat un 
eveniment posibil, nu puteti 
decat sa-i micsorati 
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probabilitatea. Problema, asadar, 
instituie un conflict intre intuitia 
reprezentativitatii si logica 
probabilitatii. 

Experimentul nostru initial 



era intersubiectiv. Fiecare 
participant a primit un set de 
sapte solutii, in care era inclus 
numai unul dintre itemii esentiali 
(„casierita de banca“ sau 
„casierita de banca feminista“). 
Unii au ierarhizat solutiile in 
functie de asemanare, altii, in 
functie de probabilitate. Ca si in 
cazul Tom W, cotatiile medii in 
functie de asemanare si cele 
bazate pe probabilitate au fost 
identice; „casierita de banca 
feminists a fost cotata mai sus 
decat „casierita de banca“ in 
ambele situatii. 



Apoi, am mers cu 
experimentul mai departe, 
folosind un plan intrasubiectiv. 
Am alcatuit chestionarul asa cum 
1-ati vazut, cu „casierita de banca“ 
in pozitia a sasea de pe lista si 
„casierita de banca feminista“ pe 
ultimul loc. Eram convinsi ca 
subiectii vor remarca relatia 
dintre cele doua solutii si ca 
ierarhizarile lor vor fi in acord cu 
logica. Intr-adevar, eram atat de 
siguri de acest lucru, incat n-am 
considerat ca ar merita sa facem 
un experiment special. Asistenta 
mea efectua un alt experiment in 



laborator si le-a cerut subiectilor 

r r 

sa completeze noul chestionar 
despre Linda inainte de a semna 
pentru plata banilor cuveniti. 

Pe pupitrul asistentei mele se 
stransese un teanc de vreo zece 
chestionare pana cand mi-am 
aruncat o privire peste ele si am 
descoperit ca toti subiectii 
cotasera „casierita de banca 
feminista“ ca fiind mai probabila 
decat „casierita de banca“. Am 
fost atat de surprins incat si acum 
pastrez un „instantaneu“ al 
culorii cenusii a pupitrului 
metalic si al locului in care se 

r 



gasea fiecare in momentul in 
care am facut acea descoperire. L- 
am chemat in graba pe Amos, 
foarte surescitat sa-i spun ce 
aflasem: asmutisem logica 

impotriva reprezentativitatii si 
reprezentativitatea castigase 
batalia! 

In limbajul acestei carti, 
observasem un esec al Sistemului 
2: participant^ nostri aveau o 
buna oportunitate sa sesizeze 
relevanta regulii logice, intrucat 
ambele solutii erau incluse in 
aceeasi ierarhizare. Nu au profitat 
de aceasta oportunitate. Cand am 



ISrgit experimentul, am 

descoperit cS 89% dintre studentii 
din esantionul nostru au violat 
logica probabilitStii. Eram 

convinsi ca respondentii calificati 
in materie de statistics se vor 
descurca mai bine, asa ca am 
administrat acelasi chestionar 
doctoranzilor din cadrul unui 
program de teorie a deciziei de la 
Stanford Graduate School of 
Business, toti participant avand 
studii avansate de probabilitate, 
statistics si teoria deciziei. Am 
fost din nou surprinsi: 85% dintre 
acesti respondent au cotat, de 



asemenea, „casierita de banca 
feminista“ ca fiind mai probabila 
decat „casierita de banca“. 

in ceea ce ulterior am descris 
drept „tot mai disperate“ 
incercari de a elimina eroarea, 
am prezentat-o pe Linda unor 
grupuri numeroase de oameni si 
le-am pus aceasta intrebare 
simpla: 


Care alternative este mai 
probabila? 


Linda 

banca. 

este 

casierita 

de 

Linda 

este 

casierita 

de 

banca 

si este 

activa 

in 



miscarea feminista. 

Aceasta versiune rigida a 
problemei a facut-o pe Linda 
celebra in unele cercuri si ne-a 
adus ani de controverse. Intre 
85% si 90% dintre studentii de la 
mai multe universitati 
importante au ales a doua 
optiune, contrar logicii. Fapt 
remarcabil, pacatosii pareau sa 
nu se simta deloc jenati. Cand i- 
am intrebat pe studentii mei, cu 
o are care indignare, „Va dati 
seama ca ati incalcat o regula 
logica elementara?“, cineva din 
fundul salii a strigat „Si ce daca?“, 



iar o absolventa care facuse 
aceeasi greseala s-a justificat 
spunand: „Am crezut ca mi-ati 
cerut parerea mea“. 

Sintagma eroare softs tica m se 
foloseste, in general, atunci cand 
oamenii nu reusesc sa aplice o 
regula logica ce este in mod 
evident relevanta. impreuna cu 
Amos, am introdus ideea unei 
erori softstice conjunctive, pe care 
oamenii o comit atunci cand 
estimeaza conjunctia a doua 
evenimente (aici, casierita de 
banca si feminista) ca fiind mai 
probabila decat unul dintre 



evenimente (casierita de banca) 
intr-o comparatie directa. 

La fel ca si in iluzia Mtiller- 
Lyer, eroarea sofistica ramane 
atractiva chiar si atunci cand o 
recunosti drept ceea ce este. 
Naturalistul Stephen Jay Gould a 
descris propria lupta cu problema 
Linda. Stia raspunsul corect, 
desigur, si totusi, a scris el, „un 
mic homunculus din capul meu 
continua sa topaie, cand sus, cand 
jos, strigand la mine - «dar nu 
poate fi doar o casierita de banca; 
citeste descrierea» C£MS . Micul 

T 

homunculus este, fireste, 



Sistemul 1 al lui Gould, vorbindu- 
i pe un ton ridicat. (Terminologia 
bisistemica nu fusese inca 
introdusa pe cand scria el.) 

Raspunsul corect la versiunea 
scurta a problemei Linda a fost 
reactia majoritara doar intr-un 
singur studiu de-al nostru: 64% 
dintr-un grup de absolventi in 
stiinte so dale de la Stanford si 
Berkeley au judecat corect ca 
solutia „casierita de banca 
feminists este mai putin 
probabila decat „casierita de 
banca“. In versiunea originala cu 
opt solutii (prezentata mai sus), 



numai 15% dintr-un grup 
asemanator de absolventi au 
facut acea alegere. Diferenta este 
instructive. Versiunea mai lunga 
separa cele doua solutii critice 
intro ducand intre ele un alt item 
(agent de asigurari), iar cititorii 
au evaluat fiecare solutie 
independent, fara sa le compare. 
Dimpotriva, versiunea mai scurta 
cerea o comparatie explicita care 
a mobilizat Sistemul 2 si le-a 
permis majoritatii studentilor 
experimental in materie de 
statistica sa evite eroarea 
sofistica. Din pacate, nu am 



explorat modul de gandire al 
substantial minoritati (36%) din 
acest grup competent care a ales 
incorect. 

Judecatile probabiliste pe care 
ni le-au oferit respondents nostri, 
atat in problem a Tom W, cat si in 
problema Linda, au corespuns 
precis judecatilor de 

reprezentativitate (asemanarea 
cu stereotipurile). 

Reprezentativitatea apartine unui 
grup de estimari de baza inrudite 
indeaproape, care este probabil 
sa fie generate impreuna. Cele 
mai reprezentative solutii se 



combina cu descrierea 
personalitatii pentru a produce 
istoriile cele mai coerente. Cele 
mai coerente povesti nu sunt cu 
necesitate si cele mai probabile, 
dar ele sunt plauzibile, iar 
notiunile de coerenta, 
plauzibilitate si probabilitate sunt 
cu usurinta confundate de catre 
cei neatenti. 

Substituirea necritica a 
probabilitatii cu plauzibilitatea 
are efecte daunatoare asupra 
judecatilor evaluative atunci 
cand scenariile sunt utilizate 
drept instrum ente de previziune. 



Analizati aceste doua scenarii, 
care au fost prezentate unor 
grupuri diferite, cu cerinta de a 
evalua probabilitatea lor: 

Inundatii masive undeva in 
America de Nord in anul 
urmator, in care vor muri 
inecatipeste 1 000 de oameni. 

Un cutremur in California 
candva in anul urmator, ce va 
provoca inundatii in care vor 
muri inecati peste 1 000 de 
oameni. 

Scenariul cutremurului din 
California este mai plauzibil decat 
scenariul din America de Nord, 



desi probabilitatea sa este cu 
siguranta mai mica. Conform 
asteptarilor, judecatile 

probabiliste au fost mai ridicate 
pentru scenariul mai bogat si mai 
detaliat, contrar logicii. Este o 
capcana pentru prezicatori si 
clientii lor: adaugarea de 
amanunte la scenarii le face mai 
convingatoare, dar este mai putin 
probabil sa se adevereasca. 

Ca sa apreciati rolul 
plauzibilitatii, analizati 

urmatoarele intrebari: 

Care alternativa este mai 
probabila? 



Mark are par. 

Mark are parul blond. 

si 

Care alternative este mai 
probabila? 

Jane este profesoara. 

Jane este profesoara si 
merge la scoala pe jos. 

Cele doua intrebari au aceeasi 
structura logica pe care o gasim si 
in problema Linda, dar ele nu 
provoaca nici o eroare sofistica, 
deoarece solutia mai detaliata 
este doar mai detaliata - nu este 
mai plauzibila, mai coerenta sau 
o poveste mai reusita. Evaluarea 



plauzibilitatii si a coerentei nu 
sugereaza raspunsuri la 
intrebarea privind probabilitatea. 
in absenta unei intuitii 
concurente, logica prevaleaza. 

Mai putin inseamna 
mai mult, uneori 
chiar intr-o evaluare 
combinata 

Christopher Hsee, de la 
Universitatea din Chicago, le-a 
cerut unor oameni sa evalueze 
pretul unor seturi de vesela 
oferite la o lichidare de stoc de un 
magazin local, unde vesela costa, 



de regula, intre 30 si 60 de dolari. 
La experiment au participat trei 
grupuri. Lista de mai jos a fost 
prezentata unui grup; Hsee 
denumeste aceasta evaluare 
combinata, deoarece permite o 
comparatie intre cele doua seturi. 
Celorlalte doua grupuri le-a fost 
prezentat numai cate un singur 
set; aceasta este o evaluare 
separata. Evaluarea combinata 
este un experiment 

intrasubiectiv, iar evaluarea 
separata este intersubiectiva. 

Set A: 40 Set B: 24 de 

de piese piese 



Farfurii 

8, toate in 
conditie 

buna 

8, toate in 
conditie 

buna 

Castroane 

de 

supa/salata 

8, toate in 
conditie 

buna 

8, toate in 
conditie 

buna 

Farfurii 

desert 

8, toate in 
conditie 

buna 

8, toate in 
conditie 

buna 

Cesti 

8, 2 ciobite 


Farfurioare 

8, 7 ciobite 



Presupunand ca vesela din 
cele doua seturi este de aceeasi 
calitate, care valoreaza mai mult? 



intrebarea este usoara. Puteti 

r r 

vedea ca Setul A contine toate 
vasele din Setul B, precum si inca 
sapte piese aditionale intacte, si 
trebuie evaluat cu o suma mai 
mare, intr-adevar, participants 
din experimentul de evaluare al 
lui Hsee erau dispusi sa plateasca 
ceva mai mult pentru Setul A 
decat pentru Setul B: 32 de dolari, 
fata de 30. 

Rezultatele s-au inversat in 
evaluarea separata, in care Setul 
B a fost estimat mai scump decat 
Setul A: 33 fata de 23 de dolari. 
Stim de ce s-a intamplat. Seturile 



(inclusiv seturile de vesela) sunt 
reprezentate de norme si 
prototipuri. Va puteti da seama 
imediat ca valoarea medie a 
vaselor este mult mai scazuta 
pentru Setul A decat pentru Setul 
B, deoarece nimeni nu vrea sa 
plateasca niste vase ciobite. Daca 
media domina evaluarea, nu este 
surprinzator ca Setul B valoreaza 
mai mult. Hsee a denumit 
modelul rezultant less is more - 
mai putin inseamna mai mult. 
Dand la o parte 16 produse din 
Setul A (sapte dintre ele intacte), 
valoarea lui creste. 

T 



Descoperirea lui Hsee a fost 
reprodusa de economistul 
experimentalist John List pe o 
piata reala de cartonase de 
baseball 1 ^. El a scos la licitatie 
seturi de cate zece cartonase de 

r 

mare valoare si seturi identice, la 
care au fost adaugate cate trei 
cartonase de mica valoare. La fel 
ca si in experimentul cu vesela, 
seturile cu mai multe piese au 
fost evaluate la sume mai mari 
decat cele mai restranse, in 
evaluarea combinata, dar mai 
putin, in evaluarea separata. Din 
perspectiva teoriei economice, 



acest rezultat este straniu: 
valoarea economica a setului de 
vesela sau a unei colectii de 
cartonase de baseball este o 
variabila insum abila. Adaugarea 
la set a unui element evaluat 
pozitiv nu poate decat sa-i 
sporeasca valoarea. 

Problema Linda si problema 
cu vesela au exact aceeasi 
structura. Ca si valoarea 
economica, probabilitatea este o 
variabila insum abila, dupa cum 
se ilustreaza prin acest exemplu: 

probabilitatea (Linda este 
casierita de banca) 



probabilitatea (Linda este o 
casierita feminists) + 
probabilitatea (Linda este o 
casierita nonfeminista) 

Acesta este, de asemenea, 
motivul pentru care, la fel ca si in 
studiul lui Hsee despre vesela, 
evaluarile separate ale problemei 
Linda pro due un model „putin- 
inseamna-mai-mult“. Sistemul 1 
face o medie in loc sa adune, 
astfel incat, atunci cand 
casieritele de banca nonfeministe 
sunt eliminate din set, 
probabilitatea subiectiva creste. 
Cu toate acestea, natura 



insumabila a variabilei este mai 
putin evidenta in cazul 
probabilitatii decat in cazul 
banilor. in consecinta, evaluarea 
combinata elimina eroarea 
numai in experimentul lui Hsee, 
dar nu si in experimentul Linda. 

Linda nu a fost singura eroare 
conjunctiva care a supravietuit 
evaluarii combinate. Am gasit 
violari similare ale logicii in 
multe alte judecati evaluative. 
Participantilor la unul dintre 
aceste studii li s-a cerut sa 
ierarhizeze patru rezultate 
posibile ale urmatorului turneu 



de tenis de la Wimbledon, 
incepand cu cel mai probabil si 
sfarsind cu cel mai putin 
probabil. Bjorn Borg era jucatorul 
dominant in momentul in care s- 
a efectuat studiul. lata solutiile: 

A. Borg va castiga meciul. 

B. Borg va pierde primul set. 

C. Borg va pierde primul set, 
dar castiga meciul. 

D. Borg va castiga primul 
set, dar pierde meciul. 

Itemii critici sunt B si C. B este 

r 

evenimentul cel mai cuprinzator 
si probabilitatea lui trebuie sa fie 
mai mare decat a oricarui 



eveniment pe care il include. 
Contrar logicii, dar nu 
reprezentativitatii sau 

plauzibilitatii, 72% i-au atribuit lui 
B o mai mica probabilitate decat 
lui C - inca o exemplificare de 
„mai putin inseamna mai mult“ 
intr-o comparatie directa. Din 
nou, scenariul care a fost evaluat 
drept cel mai probabil a fost 
indiscutabil mai plauzibil, o 
potrivire mai coerenta cu tot ceea 
ce se stia despre cel mai bun 
jucator de tenis din lume. 

Ca sa eliminam posibila 
obiectie ca eroarea sofistica a 



conjunctiei este cauzata de 
neintelegerea probabilitatii, am 
conceput o problema care solicita 
judecati probabiliste, dar in care 
evenimentele nu erau descrise in 
cuvinte si in care termenul 
probabilitate nu aparea niciodata. 
Le-am vorbit participantilor 
despre un zar obisnuit cu sase 
fete, dintre care patru verzi si 
doua rosii, care ar urma sa fie 
aruncat de douazeci de ori. Li s- 
au prezentat trei secvente de 
verzi (V) si rosii (R) si li s-a cerut 
sa aleaga una. Ar fi castigat 
(ipotetic) 25 de dolari daca 



secventa aleasa de ei cadea la zar. 
Secventele erau: 

1. RVRRR 

2. VRVRRR 

3. VRRRRR 

Deoarece zarul avea de doua 
ori mai multe fete verzi decat 
rosii, prima secventa este cu totul 
nereprezentativa - ca si Linda pe 
post de casierita la banca. A doua 
secventa, care contine sase 
aruncari, este mai aproape de 
asteptarile legate de acest zar, 
deoarece include doi de V. Totusi, 
aceasta secventa a fost construita 
adaugand un V la inceputul 



primei secvente, astfel incat nu 
poate fi decat mai putin probabila 
decat prima. Acesta este 
echivalentul nonverbal al Lindei 
in postura de casierita de banca 
feminists. Ca si in studiul Linda, 
reprezentativitatea a dominat. 
Aproape doua treimi dintre 
respondent au preferat sa 
parieze pe secventa 2 mai curand 
decat pe secventa 1. Totusi, atunci 
cand li s-au prezentat 
argumentele pentru cele doua 
alegeri, o larga majoritate a 
considerat argumentul corect (in 
favoarea secventei 1) ca fiind mai 



convingator. 

Urmatoarea problema a fost 
un progres, pentru ca am aflat in 
sfarsit o conditie in care incidenta 

f r f 

erorii sofistice conjunctive a fost 
mult redusa. Doua grupuri de 
subiecti au primit doua variante 
usor diferite ale aceleiasi 

r r 

probleme: 


O ancheta a 
sistemului de 
sanatate a fost 
efectuata pe un 
esantion de 
barbati adulti din 
Columbia 


0 ancheta a 
sistemului de 
sanatate a fost 
efectuata pe un 
esantion de 100 de 
barbati adulti din 
Columbia 



Britanica, de 
toate varstele si 
ocupatiile. Va 
rugam sa 
prezentati cea 
mai buna 
estimare a 
urmatoarelor 
valori: 

Ce pro cent dintre 
barbatii 
observati 
avusesera unul 
sau mai multe 
atacuri de cord? 

Ce pro cent dintre 

barbatii 

supravegheati 


Britanica, de toate 
varstele si 
ocupatiile. Va 
rugam sa 

prezentati cea mai 
buna estimare a 
urmatoarelor 
valori: 

Cati dintre cei 100 
de participant 
avusesera unul 
sau mai multe 
atacuri de cord? 

Cati dintre cei 100 
de participant 
aveau peste 55 de 



aveau peste 55 de ani si suferisera 
ani si suferisera unul sau mai 
unul sau mai multe atacuri de 

multe atacuri de cord? 

cord? 

Incidenta erorilor a fost de 
65% in grupul care a primit 
problema din stanga si numai 
25% in grupul care a citit 
problema din partea dreapta. 

De ce intrebarea „Cati dintre 
cei 100 de participanti...“ este cu 
atat de mult mai usoara decat „Ce 
procent...“? 0 explicate probabila 
este aceea ca referinta la 100 de 



indivizi aduce in minte o 
reprezentare spatiala. Imaginati¬ 
ve ca un mare numar de oameni 
primesc instructiunea sa se 
aranjeze pe grupuri intr-o 
incapere: „Cei ale caror nume 
incep cu litere de la A la L sa se 
adune in coltul din stanga fata“. 
Sunt pe urma instruiti sa se 
grupeze mai departe. Relatia de 
incluziune este acum evidenta si 

r 

puteti vedea ca indivizii ale caror 
nume incep cu litera C vor fi o 
submultime a celor stransi in 
coltul din stanga fata. In 
problema anchetei medicale, 



victim ele atacurilor de cord 
sfarsesc intr-un colt al incaperii si 
unele dintre ele au peste 55 de 
ani. Nu toata lumea va impartasi 
aceasta imagistica vivace, dar 
multe experimente ulterioare au 
aratat ca reprezentarea 
frecventei, dupa cum este 
cunoscuta, usureaza aprecierea 
faptului ca un grup este pe deplin 
inclus in celalalt. Solutia 
problem ei pare a fi ca o intrebare 
formulata la modul „cati?“ va 
face sa va ganditi la indivizi, pe 
cand aceeasi intrebare formulata 

r 

la modul „ce procent?“ nu face 



acest lucru. 

Ce-am invatat din aceste 
studii despre operatiile 
Sistemului 2? 0 concluzie, care 
nu este noua, este aceea ca 
Sistemul 2 nu este impresionant 
de vioi. Studentii si absolventii 
care au participat la studiile 
noastre privind eroarea sofistica 
a conjunctiei „cunosteau“, 
desigur, logica diagramelor lui 
Venn, dar ei nu au aplicat-o fara 
ezitari nici macar atunci cand le- 
au fost puse in fata toate 
inform atiile relevante. 

Absurditatea modelului mai- 



putin-inseamna-mai-mult a fost 
evidenta in studiul lui Hsee cu 
vesela si a fost cu usurinta 

r r r 

recunoscut in reprezentarea 
„cati?“, dar nu a fost vizibila 
miilor de oameni care au comis 
eroarea sofistica a conjunctiei in 
varianta originala a problemei 
Linda si in altele similare. in toate 
aceste cazuri, conjunctia a parut 
plauzibila si acest lucru a fost 
suficient pentru a primi 
aprobarea Sistemului 2. 

Lenea Sistemului 2 este 
numai o parte din poveste. Daca 
urmatoarea lor vacanta ar fi fost 



in joc, daca li s-ar fi acordat un 
timp nedefinit si li s-ar fi cerut sa 
urmeze logica si sa nu raspunda 
inainte de a fi siguri de raspunsul 
lor, cred ca majoritatea 
subiectilor nostri ar fi evitat 
eroarea sofistica a conjunctiei. 
Totusi, vacanta lor nu a depins de 
un raspuns corect; ei i-au acordat 
foarte putin timp si s-au 
multumit sa raspunda ca si cum 
nu li s-ar fi cerut decat o „opinie 
personala“. Lenea Sistemului 2 
este un fapt important din viata, 
iar observatia ca 

reprezentativitatea poate sa 



blocheze aplicarea unei reguli 
logice evidente prezinta, de 
asemenea, oarecare interes. 

Aspectul remarcabil al 
povestii despre Linda este 
contrastul fata de studiul despre 
vasele ciobite. Cele doua 
probleme au aceeasi structura, 
insa dau rezultate diferite. 
Oamenii care vad un set de 
vesela ce include vase ciobite pun 
pe el un pret foarte scazut; 
comportamentul lor reflecta o 
regula a intuitiei. Altii, care vad 
simultan ambele seturi aplica 
regula logica potrivit careia mai 



multe vase nu pot decat sa 
adauge valoare. Intuitia 
guverneaza judecatile evaluative 
in conditia intersubiectiva; logica 
este cea care conduce in 
evaluarea combinata. 

Dimpotriva, in problem a Linda 
intuitia biruie adeseori regulile 
logice, chiar si in evaluarea 
combinata, desi am identificat 
unele conditii in care logica 
prevaleaza. 

Eu si Amos am crezut ca 

r 

violarile flagrante ale logicii 
probabilitatii, pe care le-am 
observat in probleme 



transparente, erau interesante, 
meritand sa fie comunicate 
colegilor nostri. Am crezut, de 
asemenea, ca rezultatele au 
intarit argumentarea noastra 
privind forta euristicilor in 
judecatile evaluative si ca ele ii 
vor convinge pe cei care aveau 
indoieli. in aceasta privita, ne-am 
inselat total. In schimb, problema 
Linda a devenit un studiu de caz 
in ceea ce priveste normele 
controversei. 

Problema Linda s-a bucurat 
de o mare atentie, dar a devenit, 
totodata, un magnet pentru critici 



ale abordarii noastre a judecatii 
evaluative. Asa cum noi o 
facuseram deja, cercetatorii au 
descoperit combinatii de 
instructiuni si indicii care au 
redus incidenta erorii sofistice; 
unii au sustinut ca, in contextul 
problemei Linda, este rezonabil 
din partea subiectilor sa inteleaga 
cuvantul „probabilitate“ ca si 
cum ar fi insemnat 
„plauzibilitate“. Aceste 

argumente au fost uneori largite 
spre a sugera ca intregul nostru 
demers era gresit: daca o iluzie 
cognitiva frapanta putea fi slabita 



sau eliminata prin explicarea ei, 
si altele ar putea fi la fel de 
bine. 1 ^ Acest rationament 
neglijeaza trasatura unica a erorii 
sofistice conjunctive ca un caz de 
conflict intre intuitie si logica. 
Dovada pe care am adus-o in 
favoarea euristicii pe baza 
experimentului intersubiectiv 
(inclusiv studiile Linda) nu a fost 
contestata - pur si simplu a fost 
trecuta sub tacere, iar 
proeminenta ei a fost diminuata 
prin concentrarea exclusiva 
asupra erorii sofistice 
conjunctive. Efectul net al 



problemei Linda a fost cresterea 
vizibilitatii activitatii noastre 
pentru publicul larg si o usoara 
scadere a credibilitatii abordarii 
noastre in randurile savantilor 
din domeniu. Nu a fost de loc 
ceea ce asteptam noi. 

Daca vizitati un tribunal veti 

r r 

observa ca avocatii aplica doua 
stiluri de atacuri critice: ca sa 
demoleze un caz, ei formuleaza 
dubii fata de cele mai puternice 
argumente in sustinerea lui; ca sa 
discrediteze un martor, ei se 
concentreaza asupra punctelor 
celor mai slabe din marturia sa. 



Concentrarea asupra slabiciunilor 
este, de asemenea, normala in 
dezbaterile politice. Nu cred ca 
este potrivita in controversele 
stiintifice, dar am ajuns sa accept 
ca pe un fapt de viata ca normele 
dezbaterii din stiintele sociale nu 
interzic stilul politic de 
argumentare, mai ales atunci 
cand sunt in joc probleme mari - 
iar prevalenta tendentiozitatii in 
judecata evaluativa umana este o 
mare problema. 

Acum cativa ani am purtat o 
conversatie amicala cu Ralph 
Hertwig, un critic staruitor al 



problem ei Linda, cu care 
colaborasem intr-o vana tentativa 
de a rezolva diferentele dintre 
noi. L-am intrebat de ce el si altii 
au ales sa se concentreze exclusiv 
asupra erorii sofistice 
conjunctive, mai degraba decat 
asupra altor descoperiri care 
ofereau un suport mai solid 
pozitiei noastre. A zambit in timp 
ce mi-a raspuns: „A fost mai 
interesant“, adaugand ca 
problema Linda atrasese atat de 
mult atentia incat nu aveam nici 
un motiv sa ne plangem 3 ^ 2 . 



Despre mai putin 
inseamna mai mult 

„Ei au elaborat un foarte 
complicat scenariu si au 
insistat sa-1 numeasca foarte 
probabil. Nu este - e numai o 
poveste plauzibila.“ 

„Au adaugat un cadou ieftin 
produsului foarte scump si, 
prin asta, au facut intreaga 
tranzactie mai putin atractiva. 
Mai putin inseamna mai mult 
in acest caz.“ 

„in cele mai multe situatii, o 
comparatie directa ii face pe 
oameni sa fie mai grijulii si mai 
logici. Dar nu intotdeauna. 



Uneori, intuitia bate logica, 
chiar si atunci cand raspunsul 
corect te priveste in fata." 


^ Amos Tversky si Daniel Kahneman, 
„Extensional Versus Intuitive 
Reasoning: The Conjunction Fallacy in 
Probability Judgment", Psychological 
Review, 90/1983, pp. 293-315. 

— in original, fallacy. De regula, 
termenul se traduce prin cuvantul 
romanesc „eroare“ si, mult mai rar, 
prin „falsitate“ sau „neadevar“. Numai 
ca, spre deosebire de error sau 




mistake, termeni englezesti care se 
refera generic la orice tip de act mintal 
sau comportamental ce incalca 
anumite reguli de corectitudin e, fallacy 
este un tip aparte de rationament 
vicios, in care o anumita regula logica 
este „uitata“ sau ignorata - constient 
sau inconstient ceea ce face ca 
rationamentul, aparent valid datorita 
eliminarii unei reguli logice, sa duca la 
o concluzie falsa si ilogica. Tocmai 
aparenta plauzibilitate a concluziei 
extrase in mod vicios m-a determinat 
sa traduc fallacy prin „eroare sofistica“ 
(n.t.). 



— Stephen Jay Gould, Bully for 
Brontosaurus, New York, Norton, 
1991. 

— Baseball card - o ciudatenie tipic 
americana, care poate fi intalnita insa 
si in alte tari in care baseball este un 
joc popular, precum Canada sau Cuba. 
E vorba de niste cartonase de diferite 
marimi (seturile clasice imita cartile 
de joc), avand pe recto fotografia si 
numele unui jucator mai mult sau mai 
putin celebru si pe verso cateva date 
statistice legate de performantele 
jucatorului respectiv. Ca si in cazul 
pietei filatebce, unde circula marci 



postale de diferite valori, in functie de 
vechimea si raritatea lor, tot astfel 
exista in Statele Unite o piata de astfel 
de cartonase, unele dintre ele - foarte 
rare - fiind tranzactionate la preturi 
foarte mari (n.t.). 

— Vezi, printre altele, Ralph Hertwig si 
Gerd Gigerenzer, „The «Conjunction 
Fallacy» Revisited: How Intelligent 
Inferences Look Like Reasoning 
Errors Journal of Behavioral Decision 
Making, 12/1999, pp. 275-305; Ralph 
Hertwig, Bjoern Benz si Stefan Krauss, 
„The Conjunction Fallacy and the 
Many Meanings of And“, Cognition, 



108/2008, pp. 740-753. 

— Barbara Mellers, Ralph Hertwig si 
Daniel Kahneman, „Do Frequency 
Representation Eliminate Conjunction 
Effects? An Exercise in Adversarial 
Collaboration", Psychological Science, 
12/2001, pp. 269-275. 
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Cauzele taie statistical 

Analizati urmatorul scenariu si 
observati raspunsul vostru intuitiv la 
intrebare. 

Noaptea trecuta, un taxi a lovit 
un pieton si a fugit de la locul 
accidentului. 

in oras opereaza doua 
companii de taxi, Verzii si 
Albastrii. 

Vi se dau urmatoarele date: 



• 85% dintre taxiurile din 
oras sunt Verzi si 15% 
sunt Alba stre. 

• Un martor a identificat 

taxiul ca fund Albastru. 
Completul de judecata a 
testat credibilitatea 

martorului in conditiile 
din noaptea accidentului 
si s-a ajuns la concluzia ca 
martorul a identificat 
corect fiecare din cele 
doua culori in 80% din 
cazuri si s-a inselat in 20% 
din cazuri. 

Care este probabilitatea ca 
taxiul implicat in accident sa fi 
fost Albastru mai curand decat 



Verde? 

Aceasta este o problema 
standard de inferenta bayesiana. 
Sunt doi itemi de informatie: o 
rata de baza si credibilitatea 

r 

imperfecta a declaratiei 
martorului. in absenta unui 
martor, probabilitatea ca taxiul 
vinovat sa fi fost Albastru este de 
15%, care este rata de baza a 
acelui rezultat. Daca cele doua 
companii de taxi ar fi fost de 
marime egala, rata de baza nu ar 
fi fost furnizoare de informatii si 
ar fi trebuit sa aveti in vedere 
numai credibilitatea martorului, 



cu concluzia ca probabilitatea 
este de 80%. Cele doua surse de 
inform atii pot fi combinate 
conform regulii lui Bayes. 
Raspunsul corect este 41%. 
Totusi, puteti ghici, probabil, ce 
vor face oamenii confruntati cu 
aceasta problema: ei ignora rata 
de baza si merg pe mana 
martorului. Raspunsul cel mai 
obisnuit este 80% m . 

Stereotipuri cauzale 

Acum analizati o varianta a 
aceleiasi povesti, in care a fost 
modificata numai prezentarea 



ratei de baza. 


Vi se dau urmatoarele date: 

• Cele doua companii 
opereaza cu acelasi 
numar de taxiuri, dar 
masinile Verzi sunt 
implicate in 85% dintre 
accidente. 

• Informatia referitoare la 
martor este aceeasi din 
versiunea anterioara. 

Cele doua versiuni ale 
problemei nu se pot deosebi din 
punct de vedere matematic, dar 
sub aspect psihologic sunt total 
diferite. Cei care au citit prima 



versiune nu stiu cum sa utilizeze 
rata de baza si adeseori o ignora. 
Dimpotriva, cei care vad a doua 
versiune dau o pondere 
considerabila ratei de baza, iar 
evaluarea lor medie nu e departe 
de solutia bayesiana. De ce? 

In prim a versiune, rata de 
baza a taxiurilor Albastre este un 
fapt statistic referitor la taxiurile 
din oras. 0 minte flamanda de 

r 

povesti cauzale nu gaseste nimic 
de mestecat: cum poate fi 
numarul de taxiuri Albastre si 
Verzi cauza care 1-a facut pe acel 
taximetrist sa loveasca un pieton 



si sa fuga de la locul accidentului? 

Dimpotriva, in cea de-a doua 
versiune, soferii de taxiuri Verzi 
cauzeaza de peste 5 ori mai multe 
accidente decat taximetristii 
Albastri. Concluzia este imediata: 
soferii Verzi trebuie sa fie o 
adunatura de nebuni agitati! V-ati 
format de-acum un stereotip 
despre nesabuinta Verzilor, pe 
care il aplicati soferilor 
individuali necunoscuti din 
cadrul companiei. Stereotipul se 
potriveste usor unei povesti 
cauzale, deoarece nesabuinta este 
un fapt cauzal relevant referitor 



la soferii de taxi. In aceasta 

r 

versiune, sunt doua povesti 
cauzale care trebuie combinate 
sau reconciliate. Prima este 
ciocnirea si fuga de la locul 
accidentului, care evoca in mod 
firesc ideea ca responsabil a fost 
un nesabuit sofer de la Verzi. A 
doua este declaratia martorului, 
care sugereaza cu tarie ca taxiul 
era Albastru. Inferentele din cele 
doua povesti despre culoarea 
masinii sunt contradictorii si, cu 
aproximatie, se anuleaza 
reciproc. Sansele celor doua 
culori sunt aproape egale 



(estimarea bayesiana este de 
41%, reflectand faptul ca rata de 
baza a taxiurilor verzi este cu 
putin mai extrema decat 
credibilitatea martorului care a 
relatat despre un taxi Albastru) 1 ^. 

Exemplul cu taxiul ilustreaza 
doua tipuri de rate de baza. Ratele 
de baza statistice sunt fapte 
despre populatia careia ii 
apartine un caz, dar ele nu sunt 
relevante pentru cazul individual. 
Ratele de baza cauzale modified 
perspectiva voastra asupra 
modului in care s-a produs cazul 
individual. Cele doua tipuri de 



informatii privind rata de baza 
sunt tratate diferit: 

• Ratele de baza statistice sunt 
in general subestimate si 
cateodata neglijate total, 
atunci cand sunt disponibile 
informatii specifice despre 
cazul avut in vedere. 

• Ratele de baza cauzale sunt 

tratate ca informatii despre 
cazul individual si se 
combina usor cu alte 

r 

informatii specifice despre 
caz. 

Versiunea cauzala a 



problemei cu taxiul are forma 
unui stereotip: soferii Verzi sunt 
periculosi. Stereotipurile sunt 
afirmatii despre un grup care (cel 
putin cu titlu ipotetic) sunt luate 
drept fapte privind pe fiecare 
membru in parte. lata doua 
exemple: 

Majoritatea absolventilor 
acestei scoli din centrul 
orasuluimergla colegiu. 

Pasiunea pentru ciclism este 
foarte raspandita in Franta. 

Aceste afirmatii sunt prompt 
interpretate ca definind o 
predispozitie fata de membrii 



individuali ai grupului si se 
incadreaza intr-o poveste cauzala. 
Multi absolventi ai acestei scoli 
din centrul orasului sunt dornici 
si capabili sa mearga la colegiu, 
de presupus datorita unor 
caracteristici benefice ale acelei 
scoli. Exista in cultura si viata 
sociala din Franta forte care ii fac 
pe multi francezi sa fie pasionati 
de ciclism. Va veti aminti aceste 
fapte atunci cand va ganditi la 
probabilitatea ca un anumit 
absolvent al liceului sa mearga la 
colegiu sau cand va intrebati daca 
sa aduceti vorba despre Turul 



Frantei intr-o conversatie cu un 
francez cu care ati facut 
cunostinta. 

Stereotipizarea este un cuvant 
urat in cultura noastra, dar eu il 
utilizez cu un sens neutru. Una 
dintre caracteristicile de baza ale 
Sistemului 1 este aceea ca isi 

r 

reprezinta categoriile ca pe niste 
norme si exemplare prototipice. 
Asa gandim despre cai, frigidere 
si politistii din New York; pastram 
in memorie o reprezentare a 
unuia sau mai multor membri 
„normali“ din fiecare dintre 
aceste categorii. Atunci cand 



categoriile sunt so dale, aceste 
reprezentari se numesc 
stereotipuri. Unele stereotipuri 
sunt pagubitor eronate, iar 
stereotipizarea ostila poate avea 
consecinte teribile, insa faptele 
psihologice nu pot fi evitate: 
stereotipurile, atat cele corecte, 
cat si cele false, fac parte din 
modul in care gandim categoriile. 

Puteti sa remarcati ironia. in 
contextul problemei cu taxiul, 
neglijarea informatiei privind 
rata de baza este o greseala 
cognitiva, un esec al gandirii 
bayesiene, iar bizuirea pe ratele 



de baza cauzale este dezirabila. 
Stereotipizarea soferilor Verzi 
imbunatateste precizia judecatii 
evaluative. In alte contexte 
totusi, precum angajarea sau 
caracterizarea, exista o puternica 
norma impotriva stereotipizarii, 
care este intarita si de lege. Asa si 
trebuie. in contexte sociale 
sensibile, nu dorim sa tragem 
concluzii posibil eronate despre 
indivizi pornind de la datele 
statistice ale grupului. 
Consideram ca este moralmente 
dezirabil ca ratele de baza sa fie 
tratate ca fapte statistice privind 



grupul mai curand decat fapte 
prezumptive referitoare la 
indivizi. Cu alte cuvinte, 
respingem ratele de baza cauzale. 

Norma sociala impotriva 
stereotipizarii, inclusiv opozitia 
fata de schitarea unui profit tipic, 
a fost in mare masura benefica 
pentru crearea unei societati mai 
civilizate si mai egalitare. Este util 
sa reamintim totusi ca neglijarea 
stereotipurilor valide conduce 
inevitabil la judecati imperfecte. 
Rezistenta fata de stereotipizare 
este o pozitie moralmente 
laudabila, dar ideea simplista ca 



rezistenta nu costa este gresita. 
Merita sa fie suportate costurile 
pentru a avea o societate mai 
buna, insa negarea existentei 
costurilor, desi aduce multumire 
sufleteasca si este politic corecta, 
nu poate fi sustinuta din punct de 
vedere stiintific. Bizuirea pe 
euristica afectiva este ceva 
obisnuit in argumentarea cu 
mare incarcatura politica. 
Pozitiile pe care le agream nu 
costa nimic, iar cele carora ne 
opunem nu aduc nici un 
beneficiu. Ar trebui sa fim in 
stare de mai mult. 



Situatii cauzale 

r 

Amos si cu mine am elaborat 
variantele problemei cu taxiul, 
dar nu noi am inventat solida 
notiune a ratelor de baza cauzale; 
am imprumutat-o de la 
psihologul leek Ajzen. in 
experimentul sau, Ajzen le-a 
aratat participantilor niste scurte 
viniete ce descriau niste studenti 
care dadusera un examen la Yale 
si le-a cerut participantilor sa 
evalueze probabilitatea ca fiecare 
student sa fi trecut testul. 
Manipularea ratelor de baza 
cauzale era simpla: Ajzen a spus 



unui grup ca studentii pe care i-a 
vazut fusesera extrasi dintr-o 
serie din care 75% dintre studenti 
luasera examenul, iar celuilalt 
grup i-a spus ca aceiasi studenti 
fusesera extrasi dintr-o serie in 
care au trecut numai 25%. Este o 
manipulare puternica, intrucat 
rata de baza a promovarii 
sugereaza inferenta imediata ca 
testul pe care 1-au trecut numai 
25% trebuie sa fi fost extrem de 
dificil. Dificultatea testului este, 
desigur, unul dintre factorii 
cauzali care determina rezultatul 
fiecarui student. Conform 



asteptarilor, subiectii lui Ajzen au 
fost foarte sensibili fata de ratele 
de baza cauzale si fiecare student 
a fost evaluat ca avand sanse mai 
mari sa treaca in conditia de rata 
inalta a succesului decat in cazul 
ratei inalte de esec. 

Ajzen a folosit o metoda 
ingenioasa ca sa sugereze o rata 
de baza noncauzala. Le-a spus 
subiectilor sai ca studentii pe care 
i-au vazut fusesera extrasi dintr- 
un esantion construit la randul 

r 

sau din studenti care trecusera 
sau picasera examenul. De 
exemplu, informatia privind 



grupul cu rata inalta de esec suna 
astfel: 


Cercetatorul a fost in 
principal preocupat de cauzele 
esecului si a construit un 
esantion din care 75% 
picasera la examen. 

Remarcati diferenta. Aceasta 
rata de baza este un fapt pur 
statistic privind ansamblul din 
care fusesera extrase niste cazuri. 
Nu avea nici o trimitere spre 
intrebarea pusa, care era daca 
studentul individual trecuse ori 
picase examenul. Conform 
asteptarilor, ratele de baza 



explicit enuntate au avut unele 
efecte asupra evaluarii, dar au 
avut un impact mult mai redus 
decat echivalentul statistic al 
ratelor de baza cauzale. Sistemul 
1 poate sa se descurce cu povesti 
in care elementele sunt legate 
cauzal, dar este slab la gandirea 
statistica. Pentru un ganditor 
bayesian, fireste, versiunile sunt 
echivalente. Este tentant sa 
extragem ideea ca am ajuns la o 
concluzie satisfacatoare: ratele de 
baza cauzale sunt utilizate; 
faptele pur statistice sunt (mai 
mult sau mai putin) neglijate. 



Studiul urmator, unul dintre 
favoritele mele din to ate 
timpurile, arata ca situatia este 
ceva mai complexa. 

Se poate preda 
psihologia? 

Taximetristii bezmetici si 

r r 

examenul imposibil de greu 
ilustreaza doua inference pe care 
oamenii le pot face pornind de la 
ratele de baza cauzale: o 
trasatura stereotipa care este 
atribuita unui individ si o 
caracteristica semnificativa a 
situatiei care afecteaza rezultatul 



unui individ. Participants la 
experimente au facut inferentele 
corecte si judecatile lor 
evaluative s-au imbunatatit. Din 
pacate, lucrurile nu merg 
intotdeauna atat de bine. 
Experimentul clasic pe care il 
descriu in continuare arata ca 
oamenii nu vor extrage din 
informatiile privind rata de baza 
o inferenta care vine in conflict 
cu alte convingeri. Sustine, de 
asemenea, concluzia 

inconfortabila ca predarea 
psihologiei este in cea mai mare 
parte o pierdere de vreme. 



Experimentul a fost efectuat 
cu mult timp in urma de catre 
psihosociologul Richard Nisbett si 
studentul sau Eugene Borgida, de 
la Universitatea din Michigan 123 . 
Ei le-au vorbit studentilor despre 
renumitul experiment al 
ajutorarii“, care fusese realizat cu 
cativa ani mai devreme la New 
York University. Participantii din 
acel experiment au fost condusi 
in niste separeuri si invitati sa 
vorbeasca prin interfon despre 
vietile si problem ele lor 
personale. Urmau sa vorbeasca 
pe rand, cam doua minute 



fiecare. Un singur microfon era 
deschis la un moment dat. Erau 
cate sase participant! in fiecare 
grup, unul dintre ei fiind un 
complice al experimentatorilor. 
Complicele a vorbit primul, 
respectand un scenariu pregatit 
de catre psihologi. El si-a descris 
problemele de adaptare la viata 
din New York si a recunoscut, 
vizibil jenat, ca era predispus 
unor atacuri de epilepsie, mai 
ales atunci cand era stresat. Dupa 
care ceilalti participant au vorbit 
pe rand. Cand microfonul i-a fost 
din nou deschis complicelui, 



acesta a devenit agitat si 
incoerent, a spus ca e pe cale sa 
aiba un atac si a chemat pe 
cineva in ajutor. Ultimele cuvinte 
care s-au auzit din partea lui au 
fost: „P-poate cineva-a-a-saaa-m- 
ajut-t-te-a-a-au-au [zgomote de 
sufocare] 0 sa mo-o-o-r... mor-a-a- 
mi-e-rau-a-a [sufocare, apoi 
liniste]“. In acel moment, 
microfonul urmatorului 

participant s-a deschis si nu s-a 
mai auzit nimic dinspre individul 
care putea fi pe moarte. 

Ce credeti ca au facut 
participants la experiment? Din 



cate stiau ei, un individ suferea 
un atac de epilepsie si ceruse 
ajutor. Totusi, erau mai multi alti 
oameni care ar fi putut sa 
reactioneze, asa ca unul putea sa 
ramana linistit in separeul lui. 
Acestea au fost rezultatele: numai 
patru din cincisprezece 
participant au raspuns imediat 
apelului de ajutor. Sase nu au 
iesit din cabinele lor, si alti cinci 
au iesit numai dupa ce trecuse 
ceva timp de cand „victima 
atacului“ aparent se sufocase. 
Experimentul arata ca indivizii se 
simt eliberati de responsabilitate 



atunci cand stiu ca altii au auzit 
aceeasi cerere de ajutoi 4 ^. 

Va surprind aceste rezultate? 
Foarte probabil. Cei mai multi 
dintre noi ne consideram oameni 
cumsecade, care ar sari in ajutor 
in astfel de situatii, si ne asteptam 
ca alti oameni cumsecade sa faca 
la fel. Ideea experimentului, 
fireste, era sa arate ca aceasta 
expectatie este gresita. Chiar si 
oamenii normali, decenti, nu se 
reped sa ajute atunci cand se 
asteapta ca altii sa ia asupra lor 
neplacerile asistentei unui atac de 
epilepsie. Iar asta e valabil si in 



ceea ce va priveste. 

Sunteti dispusi sa aprobati 
urmatoarele afirmatii? „Cand am 
citit cum a decurs experimentul 
ajutorarii, am crezut ca as fi sarit 
imediat in ajutorul 

necunoscutului, asa cum as face 
daca as fi singur in prezenta 
victimei unui atac. Probabil m- 
am inselat. Daca ma aflu intr-o 
situatie in care alte persoane au 
posibilitatea de a veni in ajutor, s- 
ar putea sa nu ies din rand. 
Prezenta celorlalti ar reduce 
simtul meu de responsabilitate 
personala mai mult decat 



credeam la inceput.“ Este ceea ce 
un profesor de psihologie ar 
spera sa invatati. Ati fi facut 
aceleasi inference de capul 
vostru? 

Profesorul de psihologie care 
descrie experimentul ajutorarii 
doreste ca studentii sa vada rata 
de baza scazuta ca fiind cauzala, 
exact la fel ca si in cazul 
examenului fictiv de la Yale. El 
vrea ca ei sa infereze, in ambele 
cazuri, ca o surprinzator de inalta 
rata de esec implica un test foarte 
dificil. Lectia cu care se 
intentioneaza sa ramana 



studentii este ca o anumita 
trasatura marcanta a situatiei, 
precum difuziunea 

responsabilitatii, le induce 
oamenilor normali si cumsecade, 
asa cum sunt si ei, un 
comportament surprinzator de 
putin dispus sa dea ajutor. 

A schimba convingerile cuiva 
despre natura umana este o 
treaba grea, iar a schimba 
parerile cuiva despre sine este si 
mai dificil. Nisbett si Borgida 
banuiau ca studentii vor opune 
rezistenta acestei incercari si 
neplacerilor ei. Desigur, studentii 



ar fi capabili si dispusi sa recite la 
un test amanuntele 

experimentului ajutorarii si chiar 
sa repete interpretarea „oficiala“ 
in termeni de difuziune a 
responsabilitatii. Dar s-au 
schimbat realmente opiniile lor 
despre natura umana? Ca sa afle 
raspunsul, Nisbett si Borgida le-au 
prezentat inregistrari video ale 
unor scurte interviuri luate unor 
pretinsi subiecti care 
participasera la experimentul din 
New York. Interviurile erau 
scurte si afabile. Cei doi 
intervievati pareau sa fie niste 



oameni draguti, normali, 

cumsecade. Ei si-au descris 
hobbyurile, activitatile din timpul 
liber si planurile de viitor, care 
erau pe de-a-ntregul 

conventionale. Dupa ce-au 
vizionat inregistrarea unui 

interviu, studentii au presupus 
cat de repede acea persoana 
particulars saris e in ajutorul 
necunoscutului lovit de necaz. 

Ca sa aplicati gandirea 
bayesiana asupra temei pe care 
au primit-o studentii, ar trebui sa 
va intrebati, mai intai, ce ati fi 
presupus despre cei doi indivizi 



daca nu ati fi vazut interviurile cu 
ei. Se raspunde la intrebare 
consultand rata de baza. Ni s-a 
spus ca numai 4 dintre cei 15 
participant! din experiment au 
dat fuga sa ajute dupa primul 
apel. Probabilitatea ca un 
participant neidentificat sa fi sarit 
imediat in ajutor este, prin 
urmare, de 27%. Astfel, credinta 
voastra initiala despre orice 
participant nespecificat ar trebui 
sa fie ca nu a sarit sa ajute. Mai 
departe, logica bayesiana cere sa 
va ajustati evaluarea in lumina 
oricarei informatii relevante 



despre individ. Totusi, 
inregistrarile video au fost atent 
realizate incat sa nu furnizeze 
inform atii; ele nu ofereau nici un 
motiv de banuiala ca indivizii ar 
fi mai mult sau mai putin saritori 
decat un student ales la 
intamplare. in absenta unor noi 
inform atii utile, solutia bayesiana 
este sa va tineti aproape de ratele 
de baza. 

Nisbett si Borgida au luat 
doua grupuri de studenti si le-au 
cerut sa vizioneze interviurile si 
sa prevada comportamentul 
celor doi indivizi. Studentilor din 



primul grup li s-a prezentat 
numai desfasurarea 

experimentului ajutorarii, dar nu 
li s-a spus nimic despre 
rezultatele sale. Predictiile 
acestor studenti au reflectat 
viziunile lor asupra naturii 
umane si felul in care au inteles 
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situatia. Dupa cum v-ati putea 
astepta, ei au prevazut ca ambii 
indivizi ar sari imediat in ajutorul 
victim ei. Studentii din cel de-al 
doilea grup au stiut si cum a 
decurs experimentul, si 
rezultatele sale. Comparatia 
predictiilor celor doua grupuri da 



un raspuns la o intrebare de 
substanta: au invatat studentii 
din rezultatele experimentului 
ajutorarii ceva care sa le fi 
schimbat semnificativ modul de 
gandire? Raspunsul e simplu: nu 
au invatat absolut nimic. 
Predictiile lor despre cei doi 
indivizi nu se puteau deosebi de 
predictiile studentilor care nu 
aveau cunostinta de rezultatele 
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statistice ale experimentului. Ei 
au stiut rata de baza a grupului 
din care fusesera extrasi indivizii, 
dar au ramas convinsi ca oamenii 

r 

pe care i-au vazut pe video 



sarisera iute in ajutorul 
necunoscutului la ananghie. 

Pentru profesorii de 
psihologie, implicatiile acestui 
studiu sunt descurajante. Atunci 
cand le predam studentilor 
despre comportamentul 

oamenilor din experimentul 
ajutorarii, ne asteptam ca ei sa 
invete ceva ce nu stiusera 
inainte; noi vrem sa schimbam 
modul lor de a gandi 
comportamentul oamenilor intr- 
o situatie particulara. Acest scop 
nu a fost atins in studiul Nisbett- 
Borgida si nu exista nici un motiv 



sa credem ca rezultatele ar fi fost 
diferite daca ei ar fi ales un alt 
experiment psihologic 

surprinzator. intr-adevar, Nisbett 
si Borgida au relatat descoperiri 
similare predand un alt studiu, in 
care o usoara presiune sociala i-a 
facut pe oameni sa accepte socuri 
electrice cu mult mai dureroase 
decat ar fi fost de asteptat din 
partea celor mai multi dintre noi 
(si dintre ei). Studentii care nu-si 
dezvolta o noua apreciere a fortei 
cadrului social n-au invatat nimic 
valoros din acel experiment. 
Predictiile pe care le fac despre 



necunoscuti selectati aleatoriu 
sau despre propriul 

comportament arata ca nu si-au 
schimbat viziunea privind modul 
in care s-ar fi comportat. Dupa 
cum se exprima Nisbett si 
Borgida, studentii „se excepteaza 
tacit pe ei insisi“ (ca si pe prietenii 
si cunoscutii lor) de la concluziile 
experimentelor care ii surprind. 
Profesorii de psihologie nu 
trebuie sa dispere totusi, pentru 
ca Nisbett si Borgida relateaza o 
metoda de a-i face pe studentii lor 
sa aprecieze ideea 

experimentului ajutorarii. Ei au 



luat un nou grup de studenti si le- 
au prezentat desfasurarea 
experimentului, dar nu le-au 
spus rezultatele lui. Le-au 
prezentat cele doua inregistrari 
video si doar le-au spus ca cei doi 
indivizi pe care tocmai ii 
vazusera nu-1 ajutasera pe 
necunoscut, dupa care le-au cerut 
sa presupuna rezultatele globale. 
Rezultatul a fost spectaculos: 
predictiile studentilor au fost 
extrem de precise. 

Ca sa-i inveti pe studenti orice 
psihologie de care n-au stiut 
inainte, trebuie sa-i surprinzi. Dar 



ce fel de surpriza va avea efect? 
Nisbett si Borgida au descoperit 
ca atunci cand le-au prezentat 
studentilor un fapt statistic 
surprinzator, studentii au reusit 
sa nu invete nimic. Dar cand 
studentii au fost surprinsi de 
cazuri individuate - doi oameni 
draguti care nu au dat ajutor - ei 
au facut imediat generalizarea si 
au inferat ca ajutorul este mai 
dificil decat crezusera. Nisbett si 
Borgida rezuma rezultatele intr-o 
sentinta memorabila: 

Lipsa de vointa a subiectilor 
de a deduce particularul din 



general a fost egalata numai 
de vointa lor de a infera 
generalul din particular. 

Aceasta este o concluzie de 
profunda importanta. Oamenii 
carora li se predau fapte statistice 
surprinzatoare despre 

comportamentul uman pot sa fie 
impresionati pana acolo incat sa 
le spuna prietenilor lor despre 
cele auzite, dar aceasta nu 
inseamna ca intelegerea de catre 
ei a lumii s-a schimbat cu 
adevarat. Avem dovada de 
invatare a psihologiei daca 
intelegerea de catre voi a 



situatiilor pe care le intalniti s-a 
schimbat, nu daca ati aflat un fapt 
nou. Exista o prapastie adanca 
intre gandirea noastra despre 
statistics si gandirea noastra 
despre cazurile individuate. 
Rezultatele statistice care prim esc 
o interpretare cauzala au un efect 
mai puternic asupra gandirii 
noastre decat informatiile 
necauzale. Insa chiar si statisticile 

r 

cauzale convingatoare nu vor 
modifica niste convingeri de mult 
timp asumate sau opiniile 
inradacinate in experienta 
personala. Pe de alta parte, 



cazurile individuale 

surprinzatoare au un impact 
major si sunt un instrument mai 
eficient de predare a psihologiei, 
deoarece incompatibilitatea 
trebuie rezolvata si incorporate 
intr-o poveste cauzala. Acesta 
este motivul pentru care aceasta 
carte contine intrebari adresate 
personal cititorului. Este mai 
probabil sa invatati ceva 
descoperind surprize in propriul 
vostru comportament decat 
auzind fapte surprinzatoare 
despre oameni in general. 



Despre cauze si 
statistici 

„Nu putem sa presupunem 
ca vor invata realmente ceva 
din pure date statistice. Sa le 
aratam unul sau doua cazuri 
individuale reprezentative 
pentru a le influenta Sistemul 
1 “ 


„Nu trebuie sa va ingrijoreze 
ca aceste informatii statistice 
sunt ignorate. Dimpotriva, vor 
fi imediat folosite pentru 
alimentarea unui stereotip.“ 



— Titlul original: Causes trump 
statistics. Verbul to trump inseamna a 
castiga la un joc de carti avand „carti 
mai tari“ sau o „mana mai buna“ decat 
adversarul (n.t.). 

121 Aplicand regula lui Bayes in forma 
de sanse, sansele initiate sunt sansele 
taxiului Albastru date de rata de baza, 
iar rata probabilitatii este rata de 
probabilitate a martorului care spune 
ca taxiul este Albastru, daca este 
Albastru, impartita la probabilitatea ca 
martorul sa spuna ca taxiul este 
Albastru, daca acesta este Verde: 
sansele posterioare = (0,15/0,85) x 



(0,80/0,20) = 0,706. Sansele sunt rata 
de probabilitate ca taxiul sa fie 
Albastru impartita la probabilitatea ca 
taxiul sa fie Verde. Pentru a obtine 
probabilitatea ca taxiul sa fie Albastru, 
calculam: Probabilitate (Albastru) = 
0,706/1,706 = 0,41. Probabilitatea ca 
taxiul sa fie Albastru este de 41%. 

— Amos Tversky si Daniel Kahneman, 
„Causal Schemas in Judgments Under 
Uncertainty", in Progress in Social 
Psychology, ed. Morris Fishbein, 
Hillsdale, NJ, Erlbaum, 1980, pp. 49-72. 

— Richard E. Nisbett si Eugene Borgida, 
attribution and the Psychology of 



Prediction^ Journal of Personality and 
Social Psychology, 32/1975, pp. 932- 
943. 

— John M. Darley si Bibb Latane, 
„Bystander Intervention in 
Emergencies: Diffusion of 

Responsibility^ Journal of Personality 
and Social Psychology, 8/1968, pp. 377- 
383. 
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Regresiunea spre medie 


Am avut una dintre cele mai 
incantatoare experience de tip evrica 
din cariera mea pe cand le predam 
instructorilor de zbor din Aviatia 
Militara Israeliana psihologia 
antrenamentului. Le vorbeam despre 
un important principal de formare a 
dexteritatilor: recompensele pentru 
imbunatatirea performantei dau 
rezultate mai bune decat pedepsirea 
greselilor. Aceasta propozitie este 



sustinuta de numeroase dovezi din 
cercetarile efectuate pe porumbei, 
sobolani, oameni si alte animale. 

Cand mi-am ispravit discursul 
meu entuziast, unul dintre cei 
mai hatri instructor! din grup a 
ridicat mana si a tinut si el o 
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scurta cuvantare. A inceput prin a 
admite ca recompensa pentru 
imbunatatirea performantei 
poate fi buna la pasari, dar a 
negat ca era metoda optima in 
cazul cadetilor din aviata 
militara. lata ce a spus: „De multe 
ori i-am laudat pe cadeti pentru 
executarea curata a vreunei 



manevre aeriene. Data 
urmatoare cand au incercat 
aceeasi manevra, de regula au 
executat-o mai prost. Pe de alta 
parte, am zbierat de multe ori in 
castile unui cadet pentru o 
executie gresita si, in general, i-a 
iesit mai bine la proxima 
incercare. Asa ca, va rugam, nu 
ne spuneti noua ca recompensa 
da rezultate si pedeapsa nu, 
pentru ca se intampla pe dos.“ 

A fost un moment savuros de 
iluminare, cand am vazut intr-o 
noua lumina un principiu de 
statistics pe care il predasem de-a 



lungul anilor. Instructorul avea 
dreptate - dar, totodata, se insela 
total! Observatia lui era 
patrunzatoare si corecta; era 
probabil ca situatiile in care 
laudase o performanta sa fi fost 
urmate de o performanta 
dezamagitoare, iar pedepsele 
erau in mod tipic urmate de un 
progres. Dar inferenta pe care o 
articulase despre eficienta 
recompensei si a sanctiunii era 
total gresita. Ceea ce observase el 
se cunoaste sub denumirea de 
regresiune spre medie, care, in 
acest caz, se datora fluctuatiilor 



aleatorii ale calitatii 

performantei. Fireste, el laudase 
numai un cadet a carui 
performanta era cu mult peste 
medie. Insa cadetul avusese, 
probabil, noroc in acea incercare 
particulars si, prin urmare, era 
probabil sa regreseze indiferent 
daca a fost sau nu laudat. Tot 
astfel, instructorul ar fi urlat in 
castile unui cadet numai daca 
performanta acestuia ar fi fost 
neobisnuit de slaba si, prin 
urmare, era probabil ca ea sa se 
amelioreze indiferent ce ar fi 
facut instructorul. Acesta atasase 



o interpretare cauzala 
fluctuatiilor inevitabile ale unui 
proces aleatoriu. 

Provocarea cerea un raspuns, 
dar o lectie de algebra predictiilor 
n-ar fi fost primita cu entuziasm. 
In schimb, am luat o creta si am 
trasat o tinta pe podea. Am cerut 
fiecarui ofiter din incapere sa se 
intoarca cu spatele spre tinta si sa 
arunce doua monede in directia 
ei, una dupa alta, fara sa se uite. 
Am masurat distantele pana la 
tinta si am notat pe tabla cele 
doua rezultate ale fiecarui 
competitor. Apoi am rescris 



rezultatele in ordine, de la cea 
mai buna pana la cea mai proasta 
performanta la prima incercare. 
S-a vazut ca cei mai multi (dar nu 
toti) dintre aceia care reusisera 
cel mai bine la prima incercare s- 
au descurcat mai prost la cea de-a 
doua, pe cand cei care au aruncat 
prost la prima incercare au facut, 
in general, progrese la cea de-a 
doua. Le-am aratat instructorilor 
ca ceea ce vazusera pe tabla 
coincidea cu ceea ce auzisera 
despre performanta manevrelor 
aeriene in incercari succesive: in 
mod tipic, performantele slabe 



erau urmate de progres, iar 
performantele bune de regres, 
fara nici un ajutor fie din partea 
laudelor, fie din partea 
pedepselor. 

Descoperirea pe care am 
facut-o in acea zi a fost ca 
instructorii de zbor cazusera in 
capcana unei contingent 
nefericite: deoarece ii 

pedepsisera pe cadeti atunci cand 
performanta lor fusese precara, 
au fost rasplatiti de cele mai 
multe ori printr-o imbunatatire 
ulterioara, chiar daca sanctiunea 
fusese, in realitate, ineficienta. 



Mai departe, instructorii nu erau 
singuri in aceasta incurcatura. 
Dadusem peste un fapt 
semnificativ al conditiei umane: 
feedbackul la care ne expune 
viata este pervers. Pentru ca 
tindem sa fim draguti fata de 
ceilalti cand ne plac si grobieni 
fata de cei care nu ne plac, 
suntem pedepsiti, din punct de 
vedere statistic, pentru ca am fost 
amabili si recompensati pentru 
ca am fost mojici. 

Talent si noroc 

w 

Acum cativa ani, John 



Brockman, editorul magazinului 
online Edge, le-a cerut catorva 
oameni de stiinta sa enunte 
„ecuatia lor favorita“. Acestea au 
fost ofertele mele: 

succes = talent + noroc 
mare succes = ceva mai mult 
talent + un car de noroc 

Deloc surprinzatoare, ideea 
ca norocul contribuie adeseori la 
succes are consecinte 
surprinzatoare atunci cand o 
aplicam in primele doua zile ale 
unui turneu de golf de inalt nivel. 
Ca sa pastram lucrurile cat mai 
simple, presupuneti ca in ambele 



zile scorul mediu al 
competitorilor a fost de 12 m . Ne 
concentram atentia asupra unui 
jucator care s-a descurcat foarte 
bine in prim a zi, incheind cu 
scorul de 66. Ce putem afla din 
acel scor excelent? 0 inferenta 
imediata este aceea ca golferul 
este mai talentat decat 
participantul mediu la turneu. 
Formula succesului sugereaza ca 
o alta inferenta este la fel de 
justificata: golferul care a avut un 
rezultat at at de bun in ziua 1 s-a 
bucurat de un noroc peste medie 
in acea zi. Daca acceptati ca 



talentul si norocul contribuie 
amandoua la succes, concluzia ca 
golferul cu asemenea reusita a 
avut noroc este la fel de legitima 
ca si concluzia ca are talent. 

In acelasi timp, daca va 
concentrati asupra unui jucator 
care a obtinut un numar de 
puncte peste medie in acea zi, 
aveti motive sa inferati 
deopotriva ca este destul de slab 
si ca a avut o zi proasta. Desigur, 
stiti ca nici una dintre aceste 
inference nu este certa. Este pe 
deplin posibil ca jucatorul care a 
punctat 77 sa fie foarte talentat, 



dar sa fi avut o zi ingrozitor de 
proasta. Asa incerte cum sunt, 
urmatoarele inference extrase 
din scorul primei zile sunt 
plauzibile si de cele mai multe ori 
veti avea dreptate si nu va veti 
insela. 

scor peste medie in ziua 1 = 
talent peste medie + 

noroc in prima zi 
si 

scor sub medie in ziua 1 = 
talent sub medie + 


ghinion in prima zi 



Acum, presupuneti ca stiti 
scorul unui golfer din ziua 1 si vi 
se cere sa prevedeti scorul lui in 
ziua 2. Va asteptati ca golferul sa- 
si mentina acelasi nivel de talent 
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in cea de-a doua zi, astfel incat 
cea mai buna presupunere a 
voastra va fi „peste medie“ 
pentru primul jucator si „sub 
medie“ pentru al doilea jucator. 
Norocul, fireste, este o chestiune 
diferita. Intrucat nu aveti cum sa 
preziceti norocul golferului in 
ziua 2 (sau in oricare alta zi), cea 
mai buna presupunere a voastra 
trebuie sa fie ca va fi unul mediu, 



nici mare, nici mic. Aceasta 
inseamna ca, in absenta oricarei 
alte informatii, cea mai buna 
presupunere privind scorul 
jucatorilor in ziua 2 nu trebuie sa 
fie o repetare a performantelor 
lor din ziua precedents. Nu puteti 
spune mai mult decat atat: 

• Golferul care s-a descurcat 
bine in ziua 1 este probabil 
sa reuseasca si in ziua 2, dar 
mai putin dec at in prim a zi, 
deoarece norocul 

neobisnuit de care s-a 
bucurat in ziua 1 este 
improbabil sa tina. 



• Golferul care a mers prost in 
ziua 1 va fi, probabil, sub 
me die si in ziua 2, dar va 
progresa, deoarece posibila 
pasa proasta nu este 
probabil sa continue. 

Ne asteptam, de asemenea, ca 
diferenta dintre cei doi golferi sa 
se micsoreze in ziua 2, desi 
presupunerea noastra este ca 
primul jucator inca va juca mai 
bine decat cel de-al doilea. 

Studentii mei au fost 
intotdeauna surprinsi sa auda ca 
cea mai buna performanta 
anticipata in cea de-a doua zi este 



mai moderata, mai apropiata de 
medie decat dovezile pe care s-a 
bazat (scorul din prima zi). Acesta 
este motivul pentru care modeled 
se numeste regresiune spre 
medie. Cu cat scorul initial este 
mai extrem, cu atat e de asteptat 
o regresiune mai mare, pentru ca 
un scor extrem de bun sugereaza 
o zi foarte norocoasa. Predictia 
regresiva este rezonabila, insa 
precizia ei nu este garantata. 
Cativa dintre golferii care au 
punctat 66 in prima zi vor scoate 
un scor si mai bun a doua zi, daca 
norocul lor creste. Majoritatea 



vor merge mai prost, pentru ca 
norocul lor nu va mai fi peste 
medie. 

Acum sa inversam sageata 
timpului. Aranjati jucatorii in 
functie de performanta lor in ziua 
2 si uitati-va la performanta lor 
din prim a zi. Veti gasi exact 
acelasi model de regresiune spre 
medie. Golferii care au jucat cel 
mai bine in ziua 2 au fost, 
probabil, norocosi in acea zi si cea 
mai buna presupunere este ca 
fusesera mai putin norocosi si 
punctasera mai prost in ziua 1. 
Faptul ca observati regresiunea 



atunci cand prevedeti un 
eveniment anterior dintr-un 
eveniment posterior ar trebui sa 
contribuie la convingerea voastra 
ca regresiunea nu are o explicate 
cauzala. 

Efectele regresiunii sunt 
omniprezente, la fel si povestile 
cauzale gresite care urmaresc sa 
le explice. Un bine cunoscut 
exemplu este „Sports Illustrated 
poarta ghinion“, credinta unora 
ca un sportiv a carui fotografie 
apare pe coperta revistei este 
condamnat sa evolueze prost in 
sezonul urmator. Increderea de 



sine exagerata si presiunea 
raportarii la expectatii foarte 
inalte sunt frecvent oferite drept 
explicate. Dar exista o explicate 
mai simpla pentru piaza rea: un 
sportiv care ajunge pe coperta 
revistei Sports Illustrated trebuie 
sa fi evoluat exceptional de bine 
in sezonul trecut, probabil si cu 
ajutorul unui dram de noroc - iar 
norocul este schimbator. 

S-a intamplat sa urmaresc 
proba masculina de sarituri cu 
schiurile de la Olimpiada de 
iarna, in timp ce scriam 
impreuna cu Amos un articol 



despre predictia intuitiva. Fiecare 
sportiv executa doua sarituri, iar 
rezultatele se combina pentru 
scorul final. Am fost surprins de 
comentariile crainicului sportiv 
in timp ce atletii se pregateau 
pentru a doua saritura: „Norvegia 
a avut o prima saritura excelenta; 
schiorul va fi incordat, sperand 
sa-si pastreze pozitia de lider, si, 
probabil, va sari mai prost“ sau 
„Suedia a avut o prima saritura 
proasta si acum, stiind ca nu are 
nimic de pierdut, schiorul va fi 
relaxat, ceea ce ar trebui sa-1 
ajute sa sara mai bine“. 



Comentatorul sesizase, 

neindoielnic, regresiunea spre 
medie si inventase o poveste 
cauzala pentru care nu exista nici 
o dovada. Istoria ca atare ar putea 
sa fie si adevarata. Poate ca daca 
am fi masurat pulsul sportivilor 
inainte de fie care saritura am fi 
aflat ca sunt realmente mai 
relax ati dupa o prim a saritura 
proasta. Sau poate ca nu. Ideea de 
tinut minte este ca schimbarea de 
la prima la cea de-a doua saritura 
nu are nevoie de o explicate 
cauzala. Este o consecinta 
matematic inevitabila a faptului 



ca norocul a jucat un rol in 
rezultatul primei sarituri. Nu-i o 
poveste care sa ne dea mari 
satisfactii - am fi preferat o 
explicate cauzala - dar asta-i tot. 

Cum sa intelegem 
regresiunea 

Fie nesesizat, fie prost 
explicat, fenomenul regresiunii 
este bizar pentru mintea 
omeneasca. Atat de straniu, intr¬ 
ade var, incat a fost identificat si 
inteles pentru prima oara la doua 
sute de ani dupa teoria gravitatiei 
si calculul diferential. Mai mult 



decat atat, a fost nevoie de cele 
mai stralucite minti din secolul al 
XlX-lea ca sa o priceapa si nu 
lejer, ci cu mare dificultate. 

Regresiunea spre medie a fost 
descoperita si numita spre 
sfarsitul secolului al XlX-lea de 
catre Sir Francis Galton, var de-al 
doilea cu Charles Darwin si 
renumit spirit universal. Puteti 
simti fiorii descoperirii intr-un 
articol pe care 1-a publicat in 1886 
cu titlul „Regresiunea spre 
mediocritate in statura 
ereditara“, care prezinta 
masuratori ale dimensiunilor mai 



multor generatii succesive de 
progenituri si comparatii intre 
inaltimea copiilor si statura 
parintilor lor. El scrie despre 
studiile sale asupra 

descendentilor: 

Ele au dat rezultate care 
pareau intrutotul remarcabile 
si eu le-am folosit drept baza a 
unei conferinte sustinute la 
Royal Institution pe 9 
februarie 1877. A reiesit din 
aceste experimente ca 
progeniturile nu tindeau sa 
semene cu parintii lor in ceea 
ce priveste dimensiunile, ci sa 
fie intotdeauna mai mediocre 



decat acestia - sa fie mai mici 
decat parintii, daca parintii 
erau mari; sa fie mai mari 
decat parintii, daca acestia 
erau foarte mici... 

Experimentele au aratat, mai 
departe, ca regresiunea filiala 
medie spre mediocritate era 
direct proportionala cu 
devierea parintilor fata de ea. 

Evident, Galton se astepta ca 
eruditul sau auditoriu de la Royal 
Institution - cea mai veche 
societate independents de 
cercetari stiintifice din lume - sa 
fie la fel de surprins de 
„remarcabila sa observatie“ pe 



cat fusese si el. Cu adevarat 

r 

remarcabil e faptul ca a fost 
surprins de o regularitate 
statistics la fel de banala ca si 
aerul pe care-l respiram. Efectele 
de regresiune pot fi intalnite 
oriincotro ne intoarcem privirea, 
dar noi nu le recunoastem drept 
ceea ce sunt. Ele raman ascunse 
chiar daca le avem in fata ochilor. 
I-au trebuit lui Galton cativa ani 
pana sa inainteze de la 
descoperirea lui privind 
regresiune a filiala a 

dimensiunilor pana la ideea mai 
generala ca regresiunea se 



produce inevitabil atunci cand 
corelatia dintre doua masuri este 
imperfecta si a avut nevoie de 
ajutorul celor mai straluciti 
statisticieni din vremea lui ca sa 
ajunga la aceasta concluzie 1 ^. 

Unul dintre obstacolele pe 
care Galton a trebuit sa le 
depaseasca era problema 
masurarii regresiunii intre 
variabile inscrise pe scale diferite, 
precum greutatea si cantatul la 
pian. Aceasta se face utilizand 
populatia ca Sistem standard de 
referinta. Imaginati-va ca 
greutatea si cantatul la pian au 



fost masurate pe 100 de copii din 
toate clasele unei scoli 
elementare, care au fost 
clasificati de la valori inalte pana 
la valori joase pe fiecare 
masuratoare. Daca Jane este pe 
locul trei ca pianista si pe locul 
douazecisisapte dupa greutate, e 
potrivit sa spunem ca e o mai 
buna pianista decat este de inalta. 
Sa facem cateva presupuneri care 
vor simplifica lucrurile: 

La orice varsta, 

• Succesul ca pianist depinde 
numai de numarul orelor de 
exercitii efectuate 



saptamanal. 

• Greutatea depinde numai de 
consumul de inghetata. 

• Consumul de inghetata si 
orele saptamanale de 
exercitii nu au legatura 
intre ele. 

Acum, folosind locurile in 
clasament (sau scorurile 
standard' m , dupa cum prefera 
statisticienii), putem scrie niste 
ecuatii: 

greutate = varsta + 
consum de inghetata 
cantat la pian = varsta + ore 
saptamanale de exercitii 



Puteti vedea ca va exista o 
regresiune spre medie atunci 
cand facem predictii privind 
cantatul la pian pornind de la 
greutate sau viceversa. Daca tot 
ceea ce stim despre Tom este ca 
ocupa locul al doisprezecelea in 
ceea ce priveste greutatea (mult 
peste medie), puteti sa inferati 
(din punct de vedere statistic) ca 
este, probabil, mai in varsta decat 
media si ca, probabil, consuma 
mai multa inghetata decat alti 
copii. Daca tot ceea ce stiti despre 
Barbara este ca ocupa locul al 
optzecisicincilea in ceea ce 



priveste cantatul la pian (mult 
sub media grupului), puteti sa 
inferati ca este, probabil, de 
varsta mica si ca probabil repeta 
mai putin decat majoritatea 
celorlalti copii. 

Coeficientul de corelatie intre 
cele doua masuri, care variaza 
intre 0 si 1, este o masura a 
ponderii relative a factorilor 
comuni. De exemplu, noi toti 
avem in comun jumatate din 
genele noastre cu fiecare dintre 
parintii fiecaruia, iar pentru 
trasaturi in care factorii de mediu 
au o influenta relativ scazuta, 



precum inaltimea, corelatia 
dintre parinte si copil nu e 
departe de 0,50^. Ca sa apreciem 
sensul masurii corelatiei, iata 
cateva exemple de coeficienti: 

• Corelatia dintre marimea 
obiectelor masurate cu 
precizie in unitati englezesti 
sau metrice este 1. Orice 
factor care influenteaza o 
masura o influenteaza, de 
asemenea, si pe cealalta; 
100% dintre determinante 
sunt comune. 

• Corelatia dintre inaltimea si 
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greutatea declarate de 



barbatii americani este 0,41. 
Daca ati fi inclus femeile si 
copiii, corelatia ar fi mult 
mai ridicata, deoarece sexul 
si varsta indivizilor 
influenteaza deopotriva 
inaltimea si greutatea lor, 
facand sa creasca ponderea 
relativa a factorilor 
comuni 122 . 

• Corelatia dintre scorurile 
SAT si media GPA 222 de la 
colegiu este de aproximativ 
0,60. Totusi, corelatia dintre 
testele de aptitudini si 
succesul scolar este mult 



mai mica, in mare masura 
pentru ca aptitudinile 
masurate variaza putin in 
grupul selectat. Daca toata 
lumea are aptitudini 
similare, atunci diferentele 
din cadrul acestei masuri e 
putin probabil sa joace un 
rol important in masura 
succesului. 

Corelatia dintre venituri si 
nivelul de educatie in 
Statele Unite este de 
aproximativ 0,40^. 

Corelatia dintre veniturile 
familiale si ultimele patru 



cifre ale numarului de 
telefon este 0. 

I-au trebuit lui Galton mai 
multi ani ca sa-si dea seama de 
faptul ca regresiunea si corelatia 
nu sunt doua concepte - ele sunt 
perspective diferite asupra 
aceluiasi concept 222 . Regula 
generala este simpla, insa are 
consecinte surprinzatoare: ori de 
cate ori corelatia dintre doua 
scoruri este imperfecta, se va 
produce regresiunea spre medie. 
Pentru a ilustra intuitia lui 
Galton, luati o propozitie pe care 
majoritatea oamenilor o gasesc 



foarte interesanta: 

Femeile foarte inteligente 
tind sa se marite cu barbati 
mai putin inteligenti decat ele. 

Puteti avea parte de o placuta 
conversatie starnita la o 
petrecere daca cereti o explicate, 
pe care prietenii o vor oferi de 
in data. Chiar si oamenii care au 
ceva notiuni de statistics vor 
interpreta spontan afirmatia in 
termeni cauzali. Unii vor gandi, 
poate, ca femeile foarte 
inteligente vor sa evite 
competitia cu barbatii la fel de 
inteligenti sau ca sunt nevoite sa 



faca unele compromisuri in 
alegerea sotilor deoarece barbatii 
inteligenti nu vor sa concureze cu 
femei inteligente. Explicate si mai 
fortate vor fi servite la o 
petrecere. Analizati acum aceasta 
afirmatie: 

Corelatia dintre scorurile de 
inteligenta ale sotilor este 
imperfecta. 

Aceasta afirmatie este evident 
adevarata si catusi de putin 
interesanta. Cine s-ar astepta ca 
aceasta corelatie sa fie perfecta? 
Nu e nimic de explicat. Dar 
afirmatia pe care o gasiti 



interesanta si cea care vi se pare 
triviala sunt, din punct de vedere 
algebric, echivalente. in cazul in 
care corelatia dintre inteligentele 
sotilor este imperfecta (iar 
barbatii si femeile in medie nu 
difera in ceea ce priveste 
inteligenta), atunci este 
matematic inevitabil ca femeile 
foarte inteligente vor fi maritate 
cu barbati mai putin inteligenti 
decat ele (si viceversa, desigur). 
Regresiunea observata spre 
medie nu poate fi mai interesanta 
sau mai explicabila decat 
corelatia imperfecta. 



Aveti, probabil, toata simpatia 
fata de lupta lui Galton cu 
notiunea de regresiune. intr- 
adevar, statistician^ David 
Freedman obisnuia sa spuna ca 
daca tema regresiunii apare intr- 
un proces penal sau civil, partea 
care trebuie sa explice juriului 
regresiunea va pierde. De ce este 
atat de greu? Motivul principal al 
dificultatii este o tema recurenta 
in aceasta carte: mintea noastra 
are o puternica inclinatie spre 
explicate cauzale si nu se 
descurca bine cu „statistica pura“. 
Cand ne indreptam atentia catre 



un eveniment, memoria 
asociativa ii va cauta cauza - mai 
precis, activarea se va raspandi 
imediat spre orice cauza deja 
stocata in memorie. Explicatiile 
cauzale vor fi evocate atunci cand 
este sesizata regresiunea, dar ele 
vor fi gresite, intrucat adevarul e 
ca regresiunea spre medie are o 
explicate, dar nu are o cauza. 
Evenimentul care ne atrage 
atentia in turneul de golf este 
frecventa inrautatire a 
performantei golferilor care au 
avut succes in prima zi. Cea mai 
buna explicate a acestui fapt este 



ca acei golferi au fost neobisnuit 
de norocosi in acea zi, dar aceasta 
explicate este lipsita de forta 
cauzala pe care mintea noastra o 
prefera. intr-adevar, ii platim 
binisor pe unii oameni ca sa ne 
ofere explicate interesante ale 
efectelor de regresiune. Probabil 
ca un comentator economic care 
corect anunta ca „afacerile au 
mers mai bine anul acesta pentru 
ca au mers prost anul trecut“ va 
avea o foarte scurta prezenta la 
microfon. 

Dificultatile noastre cu 
conceptul de regresiune isi au 



originea atat in Sistemul 1, cat si 
in Sistemul 2. Fara o pregatire 
speciala si, in unele cazuri, chiar 
si dupa o are care pregatire in 
domeniul statistic^, relatia dintre 
corelatie si regresiune ramane 
obscura. Sistemului 2 ii este greu 
sa inteleaga si sa invete. Aceasta 
se datoreaza in mare masura 
cererii insistente de interpretari 
cauzale, care este o trasatura a 
Sistemului 1. 

Tratati cu o bautura 
energizanta, copiii depresivi isi 
revin semnificativ dupa trei 
luni. 



Am inventat acest titlu de 
ziar, dar faptul pe care il relateaza 
este adevarat: daca ati trata o 
vreme un grup de copii depresivi 
cu o bautura energizanta, ei vor 
arata o insanatosire clinica 
semnificativa. Este la fel de 
adevarat ca niste copii depresivi 
care stau in cap sau mangaie o 
pisica douazeci de minute pe zi 
vor arata si ei o imbunatatire a 
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conditiei lor. Majoritatea 
cititorilor unor astfel de titluri vor 
infera automat ca bautura 
energizanta sau mangaiatul 
pisicii au cauzat insanatosirea, 



dar aceasta concluzie este cu 
totul nejustificata. Copiii 
depresivi reprezinta un grup 
extrem, ei sunt mai deprimati 
decat majoritatea celorlalti copii- 
iar grupurile extreme regreseaza 
cu timpul spre medie. Corelatia 
dintre scorurile de depresie in 
ocazii succesive de testare este 
imperfecta, astfel incat va avea 
loc regresia spre medie: copiii 
depresivi se vor simti cumva mai 
bine cu timpul, chiar daca nu 
mangaie nici o pisica si nu beau 
Red Bull. Ca sa trageti concluzia 
ca o bautura energizanta - sau 



oricare alt tratament - este 
eficient, trebuie sa comparati un 
grup de pacienti care urmeaza 
acest tratament cu un „grup de 
control", care nu primeste nici un 
tratament (sau, si mai bine, 
caruia i se prescrie un placebo). E 
de asteptat ca grupul de control 
sa prezinte ameliorari numai prin 
regresiune, iar scopul 
experimentului este sa 
determine daca pacientii tratati 
se vindeca mai mult decat se 
poate explica prin regresiune. 

Interpretarile cauzale 

incorecte ale efectelor regresiunii 



nu se restrang la cititorii presei 
populare. Statisticianul Howard 
Wainer a alcatuit o lunga lista de 
cercetatori eminenti care au 
comis aceeasi eroare 
confundand simpla corelatie cu 
cauzalitatea 2 ^. Efectele 

regresiunii reprezinta o sursa 
banala de incurcaturi in 
cercetarea stiintifica si savantii 
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experimental capata o teama 
sanatoasa de capcana inferentei 
cauzale fara temei. 

Unul dintre exemplele mele 
favorite de erori ale predictiei 
intuitive este adaptat dupa 



excelentul text al lui Max 
Bazerman, Judecata evaluativa in 
deciziile manageriale : 

Sunteti planificatorul de 
vanzari al unui lant de 
magazine universale. Toate 
magazinele sunt 

asemanatoare in ceea ce 
priveste dimensiunile si 
selectia marfurilor, insa 
vanzarile lor difera datorita 
locatiei, competitiei si unor 
factori aleatorii. Vi se dau 
rezultatele anului 2011 si vi se 
cere sa prevedeti vanzarile din 
2012. Vi s-a dat instructiunea 
sa luati in calcul previziunea 



globala a economistilor, 

potrivit careia vanzarile vor 
creste pe ansamblul economiei 
cu 10%. Cum ati completa 
urmatorul tabel? 

Magazin 

2011 

2012 

1 

11 000 

000$ 


2 

23 000 
000$ 


3 

18 000 

000$ 


4 

29 000 

000$ 


Total 

81 000 

000$ 

89 100 

000$ 



Dupa ce ati citit acest capitol, 
stiti ca solutia evidenta de a 
adauga 10% la vanzarile fiecarui 
magazin este gresita. Vreti ca 
previziunile voastre sa fie 
regresive, ceea ce solicita sa 
adaugati peste 10% sectiilor cu 
performante proaste si mai putin 
(sau chiar sa scadeti) la celelalte. 
Dar daca intrebati pe altii, este 
probabil sa starniti nedumerire: 
de ce ii bateti la cap cu o 
intrebare evidenta? Dupa cum a 
descoperit in mod dureros 
Galton, conceptul de regresiune 
este departe de a fi unul evident. 



Despre regresiunea 
spre mediocritate 

„A invatat din experienta, 
spune ea, ca atitudinea critica 
este mai eficienta decat 
laudele. Ce nu intelege ea este 
ca totul se datoreaza 
regresiunii spre medie.“ 

„Probabil ca al doilea sau 
interviu a fost mai putin 
impresionant decat primul 
deoarece i-a fost teama sa nu 
ne dezamageasca, dar e mai 
probabil ca primul a fost 
neobisnuit de bun.“ 

„Procedura noastra de 
selectie este buna, dar nu 



perfecta, asa ca putem 
anticipa regresiunea. Nu ar 
trebui sa fim surprinsi de 
faptul ca cei mai buni 
candidati de multe ori nu 
reusesc sa confirme 
expectatiile noastre.“ 


— Aceasta cifra reprezinta numarul 
mediu de lovituri de care jucatorii au 
nevoie pentru a nimeri toate gaurile de 
pe terenul de golf (care pot fi in numar 
de 9 sau 18). Cu cat scorul (numarul de 
lovituri) este mai mic, cu atat 
performanta este mai buna (n.t.). 




— Michael Bulmer, Francis Galton: 
Pioneer of Heredity and Biometry, 
Baltimore, Johns Hopkins University 
Press, 2003. 

— Scoruri standard: cercetatorii 
transforma fiecare scor initial intr-un 
scor standard scazand media si 
impartind rezultatul la deviatia 
standard. Scorurile standard au o 
medie de zero si o deviatie standard de 
1; pot fi comparate pe variabile diferite 
(mai ales atunci cand distributiile 
statistice ale scombri initial sunt 
similare) si au multe proprietati 
matematice dezirabile, pe care Galton 



a trebuit sa le elaboreze ca sa 
inteleaga natura corelatiei si a 
regresiunii. 

— Acest coeficient nu este adevarat 
intr-un mediu in care copiii sunt 
subnutriti. Diferentele de nutritie vor 
deveni importante, proportia 
factorilor comuni se va diminua si, 
odata cu ea, corelatia dintre inaltimea 
parintilor si statura copiilor (afara de 
cazul in care parintii copiilor 
subnutriti au fost, la randul lor, 
afectati de foame in copilarie). 

— Corelatia a fost calculate pe un mare 
esantion din populatia Statelor Unite 



(Gallup-Healthways Well-Being Index). 

— SAT - acronim pentru Scholastic 
Aptitude Test, ulterior Scholastic 
Assessment Test : in prezent, initialele 
si-au pierdut sensul pentru 
majoritatea americanilor, SAT 
insemnand, pur si simplu, denumirea 
bacalaureatului american, pe baza 
caruia se face inscrierea absolventilor 
de liceu la colegiu. GPA - acronim 
pentru Grade Point Average, adica 
media generala cu care un elev sau un 
student absolva ciclul de studii pe care 
1-a parcurs (n.t.). 

— Corelatia pare impresionanta, dar 



am fost surprins sa aflu cu multi ani in 
urma, de la sociologul Christopher 
Jencks, ca, daca toata lumea ar avea 
aceeasi educatie, inegalitatea 
veniturilor (masurata prin deviatia 
standard) s-ar reduce cu numai 9%. 
Formula relevanta este V (1 - r 2 ), unde 
r este corelatia. 

— Aceasta afirmatie este adevarata 
numai atunci cand ambele variabile 
sunt masurate in scoruri standard - 
adica fiecare scor este transformat 
prin eliminarea mediei si impartirea 
rezultatului la deviatia standard. 

— Howard Wainer, „The Most 



Dangerous Equation", American 
Scientist, 95/2007, pp. 249-256. 
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Moderarea predictiilor 
intuitive 

Viata ne pune frecvent in situatia de a 
face predictii. Economistii prevad 
inflatia si somajul, analistii financiari 
prevad castigurile, expertii militari 
prevad pierderile de efective, 
investitorii de rise estimeaza 
profitabilitatea, editorii si producatorii 
prevad audienta, contractorii 
estimeaza timpul necesar pentru 



realizarea proiectelor, bucatarii 
socotesc vesela necesara pentru a-si 
servi meniul, inginerii estimeaza 
cantitatea de beton de care au nevoie 
pentru o constructs, comandantii de 
pompieri estimeaza numarul de masini 
cerute de stingerea unui incendiu. in 
vietile noastre private, anticipam 
reactia partenerului de viata daca-i 
propunem sa ne mutam ori adaptarea 
noastra viitoare la un job nou. 

Unele evaluari predictive, 
precum cele pe care le fac 
inginerii, se bizuie in mare parte 
pe consultarea unor tabele, pe 
calcule precise si analize explicite 
ale rezultatelor observate in 



situatii similare. Altele implica 
intuitia si Sistemul l, in doua 
variante principale. Unele intuitii 
se bazeaza in primul rand pe 
dibacia si expertiza acumulate 
prin experienta repetata. 
Judecatile rapide si automate ale 
maestrilor de sah, ale 
comandantilor de pompieri si ale 
medicilor, pe care Gary Klein le-a 
descris in Sursele puterii si in alte 
scrieri, ilustreaza aceste intuitii 
competente, in care o solutie a 
problemei curente vine rapid in 
minte deoarece sunt recunoscute 
niste indicii familiare. 



Alte intuitii, care uneori nu 
pot fi deosebite, din punct de 
vedere subiectiv, de primele, se 
nasc adeseori din operatia 
euristica de substitute a unei 
intrebari mai grele, care a fost 
pusa, cu una usoara. Judecatile 
intuitive pot fi emise cu multa 
incredere, chiar daca se bazeaza 
pe estimari nonregresive ale 
unor probe subtiri. Desigur, 
multe judecati evaluative, mai 
ales intr-un domeniu profesional, 
sunt influentate de o combinatie 
intre analiza si intuitie. 



Intuitii nonregresive 

Sa revenim la o persoana cu 
care am facut deja cunostinta: 

Julie este studenta in ultimul 
an la o universitate de stat. Ea 
citea cursiv pe cand avea 
patru ani. Care este media ei 
generala (GPA)? 

Cei care sunt familiarizati cu 
peisajul educational din America 
vin repede cu o cifra, cel mai 
adesea aproape de 3,7 sau 3,8^. 
Cum se petrece acest lucru? Sunt 
implicate mai multe operatii ale 
Sistemului 1. 



• Se cauta o legatura cauzala 
intre probe (lectura precoce 
a lui Julie) si tinta predictiei 
(media ei generala). 
Legatura poate fi indirecta, 
in acest caz, lectura precoce 
si o medie mare indica 
deopotriva talent academic. 
0 conexiune intre acestea 
este necesara. Voi (Sistemul 
vostru 2) va respinge, 
probabil, ca irelevant faptul 
ca Julie a castigat un 
concurs de pescuit cu 
lanseta sau ca era o 
excelenta halterofila in anii 



de scoala. Procesul este 

r 

efectiv unul dihotomic. 
Suntem capabili sa 
respingem unele informatii 
drept irelevante sau false, 
insa ajustarea unor 
slabiciuni mai mici ale 
probelor nu este ceva ce sta 
in puterile Sistemului 1. 
Drept urmare, predictiile 
intuitive sunt aproape total 
insensibile fata de calitatea 
predictiva reala a probelor. 
Cand se descopera o 
legatura, precum in cazul 
lecturii precoce a lui Julie, se 



aplica CCVETCE: memoria 
voatra asociativa 

construieste rapid si 
automat cea mai buna 
poveste posibila, pornind de 
la informatiile disponibile. 

• Mai departe, proba este 
evaluata in relatie cu o 
norma relevanta. Cat de 
precoce este un copil care 
citeste cursiv la patru ani? 
Ce loc in clasament sau ce 
scor ierarhic corespunde 
acestei realizari? Grupul cu 
care este comparat copilul 
(il numim grup de referinta) 



nu este pe deplin specificat, 
dar aceasta este, de 
asemenea, o regula in 
vorbirea curenta: daca un 
absolvent de colegiu este 
caracterizat drept „foarte 
destept“, rareori trebuie sa 
intrebati: „Cand spuneti 
«foarte destept», la ce grup 
de referinta va ganditi?“ 

• Pasul urmator im plica 
substitutia si corespondenta 
intensitatii. Evaluarea 

probei subtiri de capacitate 
cognitiva in copilarie este 
substituita ca raspuns la 



intrebarea referitoare la 
media ei generals. Lui Julie i 
se va atribui acelasi scor 
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ierarhic pentru media 
generala cu cel referitor la 
realizarea ei in calitate de 
cititoare precoce. 

• intrebarea cerea un rSspuns 
pe scala mediei generale, 
ceea ce solicits o altS 
operatie de corespondents a 
intensitStii, de la o impresie 
generala privind reusita 
academica a lui Julie la 
media generals care 
corespunde probei 



talentului sau. Pasul final 
este o translate, de la o 
impresie despre statutul 
academic relativ al lui Julie 
la media generala care ii 
corespunde. 

Corespondenta intensitatii 
furnizeaza predictii care sunt la 
fel de extreme pe cat sunt si 
probele pe care se bazeaza, 
facandu-i pe oameni sa dea 
acelasi raspuns la doua intrebari 
diferite: 

Care este scorul ierarhic al lui 
Julie in ceea ce priveste lectura 
precoce? 



Care este scorul ierarhic al lui 
Julie in ceea ce priveste media 
generala? 

De-acum ar trebui sa 
recunoasteti cu usurinta ca toate 
aceste operatii sunt trasaturi ale 
Sistemului 1. Le-am enumerat 
aici ca pe o secventa ordonata de 
pasi, dar bineinteles ca 
raspandirea activarii in memoria 
asociativa nu functioneaza astfel. 
Ar trebui sa va imaginati un 
proces de raspandire a activarii 
care este declansat initial de 
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probe si de intrebare, se 
autoalimenteaza si, in cele din 



urma, se opreste la cea mai 
coerenta solutie posibila. 

Eu si Amos le-am cerut odata 
participantilor la un experiment 
sa evalueze opt descrieri ale unor 
boboci de la colegiu, atribuite 
unui consilier psiholog, care le-ar 
fi intocmit pe baza unor 
interviuri desfasurate la cursul 
introductiv. Fiecare descriere 
consta in cinci adjective, ca in 
exemplul urmator: 

inteligent, sigur de sine, citit, 

muncitor, curios 

Unor participant! le-am cerut 



sa raspunda la doua intrebari: 

Cat de mult v-a impresionat 
aceasta descriere sub aspectul 
capacitatii academic e? 

Ce calificative din descrierilor 
bobocilor credeti ca v-ar 
impresiona si mai mult? 

Intrebarile va solicita sa 
evaluati probele comparand 
descrierea cu norma voastra de 
caracterizare a studentilor de 
catre consilieri. insasi existenta 
unei astfel de norme este 
remarcabila. Desi neindoielnic nu 
stiti cum ati dobandit-o, aveti o 
idee destul de clara despre cat 



entuziasm exprima descrierea: 
consilierul crede ca acest student 
este unul bun, dar nu spectaculos 
de bun. E loc de adjective si mai 
tari decat inteligent ( sclipitor , 
creativ), citit ( savant , erudit, 
impresionant de bine informat ) si 
muncitor ( pasionat, perfectionist ). 
Verdictul: foarte probabil sa fie in 
primii 15%, dar improbabil sa se 
numere printre primii 3%. Exista 
un consens impresionant in astfel 
de judecati evaluative, cel putin 
in interiorul unei culturi. 

Celorlalti participant! le-am 
pus alte intrebari: 



La cat estimati media generala 
pe care o va obtine acest 
student? 

Care este procentul bobocilor 
care obtin o medie generala 
mai mare? 

Este nevoie sa mai vedeti o 
data intrebarile ca sa remarcati 
diferenta subtila dintre cele doua 
seturi de intrebari. Diferenta ar 
trebui sa fie evidenta, dar nu este. 
Spre deosebire de primele 
intrebari, care va cereau numai 
sa evaluati probele, cel de-al 
doilea set implied o mare doza de 
incertitudine. intrebarea se 



refera la performanta reala de la 
sfarsitul primului an de facilitate. 
Ce s-a intamplat de-a lungul 
anului de cand a fost luat 
interviul? Cat de precis se pot 
prezice realizarile efective ale 
studentului in primul an de 
colegiu doar pe baza a cinci 
adjective? Ar fi fost insasi 
consiliera foarte exacta daca ar fi 
anticipat media generala pornind 
de la un interviu? 

Obiectivul acestui studiu a 
fost sa compare judecatile 
ierarhizante emise de catre 
participant! atunci cand, intr-unul 



din cazuri, aveau de evaluat 
probele si cand trebuia sa 
prevada rezultatul final, in 
celalalt caz. Rezultatele sunt usor 
de rezumat: judecatile au fost 
identice. Desi cele doua seturi de 
intrebari difera (unul se refera la 
descrierea studentului, celalalt, la 
performanta lui academica 
viitoare), participantii le-au tratat 
ca si cum ar fi fost identice. La fel 
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ca si in cazul Julie, predictia 
viitorului nu se deosebeste de 
evaluarea probelor actuale - 
predictia corespunde evaluarii. 
Aceasta este, probabil, cea mai 



buna dovada pe care o avem 
despre rolul substitutiei. 
Oamenilor li se cere o predictie, 
dar ei o substituie cu o evaluare a 
probelor, fara sa bage de seama 
ca intrebarea la care raspund nu 
este cea care le-a fost pusa. Acest 
proces va produce in mod 
garantat predictii sistematic 
deformate de biasuri; ele ignora 
total regresiunea spre medie. 

In timpul serviciului militar 
in cadrul armatei israeliene, am 
petrecut ceva timp ca atasat la o 
unitate care selecta candidati 
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pentru pregatirea ca ofiteri, pe 



baza unei serii de interviuri si a 
unor teste in teren. Criteriul 
desemnat pentru o predictie 
reusita era media finala a 
cadetului la scoala de ofiteri. Se 
stia ca validitatea evaluarilor era 
destul de scazuta (voi spune mai 
multe despre ea intr-un capitol 
ulterior). Unitatea mai exista 
dupa cativa ani, pe cand eram 
profesor si colaboram cu Amos in 
studiul judecatii intuitive. Aveam 
relatii bune cu oamenii din 
unitate si le-am cerut o favoare. 
Pe langa Sistemul obisnuit de 
notare pe care il foloseau pentru 



evaluarea candidatilor, le-am 
cerut sa prevada cat pot de bine si 
nota finala pe care o va obtine 
fiecare cadet la scoala de ofiteri. 
Am strans cateva sute de 
asemenea predictii. Ofiterii care 
au emis predictiile erau cu totii 
familiarizati cu Sistemul literar 
de notare pe care il aplica scoala 
cadetilor sai si cu proportiile 
aproximative ale notelor de A, B 
etc. Rezultatele au fost socante: 
frecventa relativa a notelor de A 
si B din cadrul predictiilor era 
aproape identica cu frecventele 
notelor finale din scoala. 



Aceste descoperiri ofera un 
exemplu convingator atat de 
substitute, cat si de 
corespondents a intensitatii. 
Ofiterii care au emis predictiile au 
esuat total sa faca deosebirea 
intre doua sarcini: 

• misiunea lor obisnuita, care 
consta in a evalua 
performanta candidatilor in 
timpul petrecut de acestia in 
unitate; 

• sarcina pe care le-am cerut 
eu sa o indeplineasca si care 
era o predictie efectiva a 
notei viitoare. 



Ei au transpus pur si simplu 
propriile note pe scala utilizata in 
scoala de ofiteri, aplicand 
corespondenta intensitatii. Inca o 
data, neputinta de a avea in 
vedere (considerabila) 

incertitudine a predictiilor lor i-a 
condus la niste predictii ce erau 
total nonregresive. 

O corectie a 
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predictiilor intuitive 

Inapoi la Julie, cititoarea 
noastra precoce. Modul corect de 
predictie a mediei sale generale a 
fost prezentat in capitolul 



precedent. Asa cum am procedat 
acolo in cazul jocului de golf in 
zile succesive sau in stabilirea 
corelatiei dintre greutate si 
cantatul la pian, voi scrie o 
formula schematics a factorilor 
care determina varsta de citire si 
notele de la colegiu: 

varsta de citire = factori comuni + 
factori specifici varstei de citire = 100% 
media generala = factori comuni + 
factori specifici mediei generale = 100%. 

Factorii comuni presupun 
aptitudini determinate genetic, 
gradul in care familia sprijina 
interesul academic si orice 
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altceva care i-ar determina pe 
oameni sa fie cititori precoce in 
copilarie si studenti de succes ca 
tineri adulti. Exista, desigur, multi 
factori de natura sa afecteze unul 
dintre aceste rezultate, dar nu si 
pe celalalt. Se poate ca Julie sa fi 
fost fortata sa citeasca devreme 
de niste parinti neobisnuit de 
ambitiosi, putea sa fi avut parte 
de o nefericita poveste de iubire 
care i-ar fi scazut notele, putea sa 
fi avut in adolescenta un accident 
de schi, de pe urma caruia sa fi 
ramas infirm a, si asa mai departe. 

Dupa cum ne amintim, 



corelatia dintre doua masuri - in 
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cazul de fata, varsta de citire si 
media generala - este egala cu 
proportia factorilor comuni 
dintre determinantele lor. Care 
este, in cea mai buna estimare a 
voastra, aceasta proportie? 
Aprecierea mea cea mai 
optimista este 30%. Presupunand 
aceasta estimare, avem tot ceea 
ce ne trebuie ca sa emitem o 
predictie neafectata de biasuri. 
lata cum se poate ajunge acolo in 
patru pasi simpli: 

1. incepeti cu o estimare a 
mediei generate (GPA). 



2. Determinati acea GPA care 

corespunde impresiei 

voastre despre proba. 

3. Estimati corelatia dintre 
proba voastra si GPA. 

4. Daca acea corelatie este de 
0,30, mutati 30% din 
distanta fata de me die spre 
acea GPA care ii corespunde. 

Pasul 1 va da baza de pornire, 
GPA pe care ati fi anticipat-o daca 
nu vi s-ar fi spus nimic despre 
Julie, afara de faptul ca este 
studenta in ultimul an de colegiu. 
in absenta informatiilor, ati fi 
anticipat valoarea me die a GPA. 



(Este ceva similar cu atribuirea de 
catre absolventii facultatii de 
economie a probabilitatii ratei de 
baza atunci cand nu li s-a spus 
nimic despre Tom W.) Pasul 2 
este predictia voastra intuitiva, 
care corespunde evaluarii de 
catre voi a probelor. Pasul 3 va 
deplaseaza de la baza de pornire 
spre intuitia voastra, insa distanta 
pe care aveti voie sa o parcurgeti 
depinde de cum estimati 
corelatia. Sfarsiti, odata cu pasul 
4, cu o predictie care este 
influentata de intuitia voastra, 
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dar este mult mai moderata 225 . 



Aceasta abordare a predictiei 
este generala. 0 puteti aplica ori 
de cate ori este nevoie sa 
prevedeti o variabila cantitativa, 
precum GPA, profited unei 
investitii sau cresterea unei 
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companii. Abordarea se 
construieste pe intuitia voastra, 
insa o modereaza, o face sa 
regreseze spre medie. Atunci 
cand aveti motive temeinice sa 
va incredeti in precizia predictiei 
voastre intuitive - o corelatie tare 
intre probe si predictie 
ajustarea va fi mica. 

Predictiile intuitive au nevoie 



sa fie corectate pentru ca nu sunt 
regresive si, prin urmare, sunt 
deformate de biasuri. 
Presupuneti ca prevad pentru 
fiecare golfer dintr-un turneu ca 
scorul sau din ziua 2 va fi identic 
cu scorul din ziua 1. Aceasta 
predictie nu permite o regresiune 
spre medie: golferii care au jucat 
bine in ziua 1 se vor descurca, in 
medie, mai putin bine in ziua 2, 
iar cei care au jucat prost vor 
progresa. Atunci cand sunt, in 
cele din urma, comparate cu 
rezultatele efective, se va vedea 
ca predictiile nonregresive sunt 



deformate de biasuri. Ele sunt, in 
medie, supraoptimiste in cazul 
celor care au jucat cel mai bine in 
prima zi si suprapesimiste pentru 
cei care au avut un start prost. 
Predictiile sunt la fel de extreme 
pe cat sunt si probele. Tot astfel, 
daca folositi reusitele din 
copilarie ca sa prevedeti notele de 
la colegiu fara sa regresati 
predictiile voastre spre medie, 
veti fi de cele mai multe ori 
dezamagiti de rezultatele 
academice ale cititorilor precoce 
si placut surprinsi de notele celor 
care au invatat sa citeasca relativ 



tarziu. Predictiile intuitive 
corectate elimina aceste biasuri, 
astfel incat este cam la fel de 
probabil ca predictiile (atat cele 
inalte, cat si cele joase) sa 
supraestimeze si sa subestimeze 
valoarea adevarata. Inca mai 
comiteti erori atunci cand 
predictiile nu sunt deformate de 
biasuri, insa erorile sunt mai mici 
si nu favorizeaza nici rezultatele 
superioare, nici pe cele 
inferioare. 

O pledoarie pentru 
predictiile extreme? 



L-am prezentat pe Tom W 
mai devreme ca sa ilustrez 
predictiile unor rezultate discrete, 
precum domeniul de specializare 
sau succesul la un examen, care 
se exprim a atribuindu-se o 
probabilitate unui anumit 
eveniment (sau, in acest caz, 
ierarhizand rezultatele de la cele 
mai probabile la cele mai putin 
probabile). Am descris, de 
asemenea, o procedura care 
contracareaza biasurile comune 
ale predictiei discrete: neglijarea 
ratei de baza si insensibilitatea 
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fata de calitatea informatiilor. 

r r 



Biasurile pe care le-am gasit 
in predictiile exprimate pe o 
scala, precum GPA sau incasarile 
unei firme, sunt similare cu 
biasurile observate in evaluarea 
probabilitatilor unor rezultate 
discrete. 

Procedurile corective sunt, de 
asemenea, similare: 

• Ambele contin o predictie de 
baza, pe care ati putea sa o 
faceti daca nu stiati nimic 
despre cazul in discutie. in 
cazul categorial, este rata de 
baza, in cazul numeric, este 
rezultatul mediu in cadrul 



categoriei relevante. 

Ambele contin o predictie 
intuitiva, care exprim a 
numarul ce vine in minte, 
fie ca este o probabilitate 
sau o medie generala (GPA). 
in ambele cazuri, urmariti o 
predictie situata undeva 
intre baza de pornire si 
reactia voastra intuitiva. 
in cazul sablon al lipsei 
totale de informatii utile, 
ramaneti la baza. 

La extrema cealalta, 
ramaneti de asemenea la 
predictia initiala. Acest lucru 



se va intampla, desigur, 
numai daca va pastrati 
increderea totala in 
predictia voastra initiala 
dupa o reexaminare critica 
a probelor care o sustin. 

• In majoritatea cazurilor, veti 
gasi ceva motive de indoiala 
ca ar fi perfecta corelatia 
dintre judecata voastra 
intuitiva si adevar si veti 
sfarsi undeva intre cei doi 
poli. 

Aceasta procedura este o 
aproximare a rezultatelor 
probabile ale unei analize 



statistice corecte. Daca reuseste, 
va va apropia de niste predictii 
nedeformate de biasuri, estimari 
rezonabile ale probabilitatii si 
predictii moderate ale unor 
rezultate numerice. Cele doua 
proceduri urmaresc sa corecteze 
acelasi bias: predictiile intuitive 
tind sa fie prea sigure de 
validitatea lor si excesiv de 
extremiste. 

Corectarea predictiilor 

voastre intuitive este o sarcina a 
Sistemului 2. Se cere un efort 
semnificativ pentru a gasi fiecare 
categorie de referinta relevanta si 



pentru a evalua calitatea 
probelor. Efortul se justified 
numai atunci cand sunt in joc 
mize importante si cand doriti cu 
ardoare sa nu comiteti erori. In 
plus, ar trebui sa stiti ca efortul de 
corectare a intuitiilor va poate 
complica viata. 0 caracteristica a 
predictiilor nedeformate de 
biasuri este ca permit anticiparea 
unor evenimente rare sau 
extreme numai atunci cand 
informatiile sunt excelente. Daca 
va asteptati ca predictiile voastre 
sa aiba o validitate modesta, nu 
veti ghici niciodata un rezultat 



rar sau departat de medie. Daca 
predictiile voastre sunt fara 
biasuri, nu veti avea niciodata 
satisfactia experientei de a 
prevedea corect un caz extrem. 
Nu veti putea sa spuneti vreodata 
„M-am gandit eu!“ atunci cand cel 
mai bun student pe care 1-ati avut 
la facultatea de drept ajunge 
judecator la Curtea Suprema de 
Justitie sau atunci cand o firma 
nou infiintata, pe care ati socotit- 
o foarte promitatoare, devine un 
succes comercial major. Date 
fiind limitele probelor, nu veti 
prezice niciodata ca un elev de 



liceu remarcabil va fi un student 
cu A pe linie la Princeton. Din 
acelasi motiv, unui investitor de 
rise nu i se va spune niciodata ca 
probabilitatea de succes a unei 
firme debutante este, in primele 
etape, „foarte mare“. 

Obiectiile fata de principiul 
moderarii predictiilor intuitive 
trebuie sa fie luate in serios, 
deoarece absenta biasului nu este 
intotdeauna lucrul cel mai 
important. Preferinta acordata 
predictiilor netendentioase se 
justified daca toate erorile 
predictionale sunt tratate la fel, 



indiferent de directia lor. Dar 
exista situatii in care un tip de 
eroare este mult mai rau decat 
altul. Atunci cand investitorul de 
rise este in cautarea „urmatoarei 
tinte mari“, riscul de a rata 
viitorul Google sau Facebook este 
de departe mai important decat 
riscul de a face o investitie 
modesta intr-o noua companie 
care, in cele din urma, da 
faliment. Scopul investitorilor de 
rise este sa identifice corect 
cazurile extreme, chiar cu costul 
supraestimarii perspectivelor 
multor altor investitii. Pentru un 



bancher conservator, care acorda 
imprumuturi mari, riscul ca un 
singur client sa dea faliment 
poate sa cantareasca mai greu 
decat riscul de a refuza mai multi 
clienti potentiali care isi 
indeplinesc obligatiile. in astfel de 
cazuri, utilizarea limbajului 
extrem ^perspective foarte 
bune“, „riscuri mari de neplata a 
ratelor“) poate fi intrucatva 
justificata de linistea sufleteasca 
pe care o aduce, chiar daca in 
formatiile pe care se bazeaza 
aceste judecati evaluative sunt de 
foarte modesta validitate. 



Pentru o persoana rationale, 
predictiile care nu sufera din 
cauza biasurilor si cele moderate 
nu ar trebui sa reprezinte o 
problema. La urma urmelor, 
investitorul de rise rational stie ca 
si cele mai promitatoare firme 
debutante au doar o rata 
moderata de succes. El isi vede 
jobul constand in a selecta cele 
mai promitatoare mize dintre 
cele care sunt disponibile si nu 
are nevoie sa-si faca iluzii legate 
de perspectivele unei firme 
debutante in care intentioneaza 
sa investeasca. Tot astfel, indivizii 



rationali care prevad incasarile 
unei firme nu se vor limita la un 
singur numar - ei trebuie sa aiba 
in vedere marja de incertitudine 
din jurul celui mai probabil 
rezultat. 0 persoana rationale va 
investi o mare sum a de bani intr- 
o intreprindere care, cel mai 
probabil, se va duce la fund, daca 
recompensa succesului e 
suficient de mare, fara sa se 
autoiluzioneze in ceea ce priveste 
sansele de succes. Cu toate 
acestea, noi nu suntem pe de-a- 
ntregul rationali si unii dintre noi 
ar putea sa aiba nevoie de 



siguranta estimarilor deformate 
ca sa evite paralizia. Daca alegeti 
totusi sa va autoiluzionati 
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acceptand predictii extreme, ati 
face bine sa ramaneti constienti 
de autoindulgenta voastra. 

Poate cea mai valoroasa 
contributie a procedurilor 
corective pe care le propun este 
aceea ca ele va vor solicita sa va 
ganditi la cat de multe stiti. Voi 
folosi un exemplu care este 
familiar in lumea academica, dar 
analogiile cu alte sfere de 
activitate sunt nemijlocite. Un 
departament este pe punctul sa 



angajeze un tanar profesor si 
doreste sa selecteze candidatul 
care prezinta cele mai bune 
perspective de productivitate 
stiintifica. Comisia si-a restrans 
aria de selectie la doi candidate 

Kim si-a incheiat recent 
lucrarea de doctorat. 
Recomandarile ei sunt 
spectaculoase, a vorbit 
sclipitor si i-a impresionat pe 
toti la interviuri. Nu are o lista 
substantial^ de lucrari care sa 
ateste productivitatea ei 
stiintifica. 

Jane a detinut o catedra 
postdoctorala in ultimii trei 



ani. A fost foarte productive si 
lista ei de lucrari este 
excelenta, dar prestatia ei la 
interviuri a fost mai putin 
sclipitoare in comparatie cu 
Kim. 

Alegerea intuitiva o 
favorizeaza pe Kim, deoarece a 
lasat o impresie mai puternica si 
CCVETCE. Dar, totodata, sunt mult 
mai putine informatii despre Kim 
comparativ cu Jane. Ne-am intors 
la legea numerelor mici. De fapt, 
aveti un esantion de informatii 
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mai redus despre Kim in 
comparatie cu Jane si este mai 



probabil ca rezultate extreme sa 
fie observate in esantioane mici. 
Exista mai mult no roc in 
rezultatele esantioanelor mici si 
ar trebui, prin urmare, sa va 
regresati predictia mai mult spre 
medie in predictia pe care o faceti 
in legatura cu viitoarea 
performanta a lui Kim. Odata ce 
acceptati faptul ca, probabil, Kim 
va regresa mai mult decat Jane, s- 
ar putea sa sfarsiti prin a o selecta 
pe Jane, desi v-a impresionat mai 
putin. In contextul selectiei 
academice, eu as vota pentru 
Jane, dar va trebui sa lupt 



impotriva impresiei mele 
intuitive ca nu Jane, ci Kim este 
mai promitatoare. A ne urma 
intuitiile este mai firesc si cumva 
mai placut decat sa actionam 
impotriva lor. 

Va puteti imagina cu usurinta 
problem e similare in diferite 
contexte, precum un investitor 
de rise trebuind sa aleaga intre 
doua firme debutante care 
opereaza pe piete diferite. 0 
debutanta are un produs pentru 
care cererea poate fi estimata cu 
suficienta precizie. Cealalta 
candidate este mai incitanta si 



intuitiv mai promitatoare, dar 
perspectivele ei sunt mai putin 
certe. Daca cea mai buna 
previziune legata de 

perspectivele celei de-a doua 
firme debutante este inca 
superioara atunci cand se 
introduce factorul incertitudine 
este o intrebare care merita sa fie 
tratata cu mare atentie. 

O viziune bisistemica 
asupra regresiunii 

Predictiile extreme si dorinta 
de a prezice evenimente rare pe 
baza unor probe subtiri sunt 



ambele manifestari ale 
Sistemului 1. Este firesc pentru 
masinaria asociativa sa puna in 
corespondents caracterul extrem 
al predictiilor cu extremismul 
perceput al probelor pe care se 
bazeaza - asa functioneaza 
substitute. Si este ceva natural 
pentru Sistemul 1 sa emita 
judecati cu excesiva incredere, 
deoarece increderea, dupa cum 
am vazut, este determinate de 
coerenta celei mai bune povesti 
pe care o puteti spune plecand de 
la probele disponibile. 
Avertisment: intuitiile voastre 



vor emite predictii care sunt prea 
extreme si veti fi inclinati sa va 
incredeti mult prea mult in ele. 

Regresiunea este, de 
asemenea, o problema pentru 
Sistemul 2. insasi ideea de 
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regresiune spre medie este 
bizara, greu de comunicat si de 
inteles. Galton s-a chinuit mult 
pana s-o inteleaga. Multi 
profesori de statistics detesta 
cursul in care trebuie sa predea 
aceasta tema, iar studentii raman 
adeseori cu numai o vaga 
intelegere a acestui concept 
esential. Aceasta este o situatie in 



care Sistemul 2 are nevoie de o 
pregatire specials. Punerea in 
corespondents a predictiilor cu 
probele nu este numai ceva ce 
facem intuitiv; pare, totodatS, si 
un lucru rational de fScut. Nu 
vom invSta sS intelegem 
regresiunea din experientS. Chiar 
si atunci cand este identificatS o 
regresiune, asa cum am vazut in 
povestea despre instructorii de 
zbor, i se va da o interpretare 
cauzala care este aproape 
intotdeauna gresita. 


Despre predictiile 



intuitive 


„Firma debutanta a obtinut 
dovezi remarcabile in 
favoarea conceptului sau, dar 
nu trebuie sa ne asteptam sa 
mearga la fel de bine pe viitor. 
Mai au inca un drum lung spre 
piata si e mult loc pentru 
regresiune 

„Predictia noastra intuitiva 
este foarte favorabila, dar 
merge, probabil, prea sus. Sa 
avem in vedere forta probelor 
noastre si sa regresam 
predictia spre medie.“ 

„Investitia poate sa fie o idee 
buna, chiar daca cea mai buna 



previziune spune ca va esua. 
Sa nu spunem ca noi chiar 
credem ca e vorba de 
urmatorul Google.“ 

„Am citit un articol despre 
acel brand si era unul 
excelent. Totusi, s-ar putea sa 
fi fost vorba doar de noroc. Sa 
avem in vedere numai 
brandurile despre care s-au 
scris multe articole si sa-1 
alegem pe acela care se 
prezinta cel mai bine 


— in Sistemul de invatamant american, 




unde calificativele variaza (de sus in 
jos) de la A la D, cu nuante 
intermediare de + sau media 
generala maxima este de 4,00; prin 
urmare, lui Julie i se atribuie o medie 
generala foarte mare (n.t.). 

— Dovada regresiunii standard ca 
solutie optima la problema predictiei 
presupune ca erorile sunt ponderate 
de patratul deviatiei fata de valoarea 
corecta. Acesta este criteriul 
patratului cel mai mic, de regula 
acceptat. Alte functii de pierdere 
conduc la solutii diferite. 



Partea a treia 

increderea de 
sine excesiva 



1 

Iluzia intelegerii 

Comerciantul-filosof-statistician Nassim 
Taleb poate fi considerat, de asemenea, 
si psiholog. in Lebada neagra, Taleb 
introduce notiunea de eroare sofistica 
narativa ca sa descrie cum povestile 
deformate din trecut modeleaza 
viziunea noastra despre lume si 
asteptarile noastre fata de viitor. Erorile 
sofistice narative apar inevitabil din 
incercarea noastra continua de a da 
lumii un sens. Povestile explicative pe 



care oamenii le gasesc convingatoare 
sunt simple; sunt mai degraba concrete 
decat abstracte; atribuie un rol mai 
important talentului, prostiei si 
intentiilor decat norocului; si se 
concentreaza mai mult asupra catorva 
evenimente socante care s-au petrecut 
decat asupra nenumaratelor 
evenimente care n-au izbutit sa aiba 
loc. Orice eveniment remarcabil din 
trecutul apropiat este un candidat sa 
devina miezul unei naratiuni cauzale. 
Taleb sugereaza ca noi, oamenii, ne 
mintim constant pe noi insine 
construind explicatii superficiale ale 
trecutului si crezand ca sunt 
adevarate—. 



Povestile bune ofera o 
explicate simpla si coerenta a 

actiunilor si intentiilor umane. 

¥ ¥ ¥ 

Sunteti oricand gata sa 
interpretati comportamentul ca 
pe o manifestare a unor inclinatii 
generale si a unor trasaturi de 
personalitate - cauze pe care le 
puteti pune usor in concordanta 
cu consecintele. Efectul de halo 
de care am discutat mai devreme 
contribuie la coerenta, deoarece 
ne indeamna sa punem in 
consonanta perspectiva noastra 
despre toate calitatile unei 
persoane si modul in care 



evaluam un atribut deosebit de 
semnificativ 2 ^. Daca apreciem ca 
un aruncator de baseball este 
chipes si atletic, de exemplu, vom 
socoti, probabil, ca arunca si 
mingea foarte bine 2 ^. Halourile 
pot fi si negative: daca apreciem 
ca un jucator este urat, vom 
subevalua, probabil, si abilitatile 
lui sportive. Efectul de halo ne 
ajuta sa mentinem naratiunile 
explicative simple si coerente, 
exagerand consecventa 

evaluarilor noastre: oamenii buni 
fac numai lucruri bune si 

r 

oamenii rai sunt in totalitate rai. 



Afirmatia ca „Hitler iubea cainii si 
copilasii“ este socanta, indiferent 
de cate ori o auziti, pentru ca 
orice urma de bunatate in cineva 
atat de rau violeaza asteptarile 
generate de efectul de halo. 
Contradictiile reduc lejeritatea 
gandurilor si claritatea 
sentimentelor noastre. 

0 naratiune convingatoare 
hraneste o iluzie de 
inevitabilitate. Ganditi-va la 
povestea despre felul in care 
Google s-a transformat intr-un 
gigant al industriei tehnologice. 
Doi absolventi creativi din 



Departamentul de Informatica al 
Universitatii Stanford au inventat 
un mod superior de cautare a 
informatiilor de pe Internet. Au 
cautat si au gasit fonduri pentru a 
lansa o companie si au luat o 
serie de decizii care au dat 
rezultate bune. Dupa cativa ani, 
compania pe care au lansat-o 
detine unul dintre cele mai 
valoroase stocuri de actiuni din 
America, iar cei doi fosti 
absolventi se numara printre cei 
mai bogati oameni de pe planeta. 
intr-o situatie memorabila, au 
avut noroc, ceea ce face povestea 



si mai convingatoare: la un an 
dupa ce au fondat Google, au vrut 
sa vanda compania pentru 1 
milion de dolari, insa 
cumparatorul a spus ca pretul era 
prea mare 222 . Mentionarea 
unicului incident norocos 
usureaza, de fapt, subestimarea 
numeroaselor modalitati in care 
norocul a afectat rezultatul. 

0 istorie amanuntita ar 
specifica deciziile fondatorilor 
companiei Google, insa pentru 
scopurile noastre este suficient a 
spune ca aproape fiecare decizie 
pe care au luat-o a avut rezultate 



bune. 0 si mai cuprinzatoare 
naratiune ar descrie actiunile 
firmelor pe care Google le-a 
invins. Ghinionistii competitori ar 
parea orbi, lenti si, in ansamblu, 
inadecvati in modul de abordare 
a amenintarii care, in cele din 
urma, i-a coplesit. 

Intentionat am spus povestea 
intr-un mod schematic, dar ati 
prins ideea: avem de-a face cu o 
poveste foarte buna. Imbracata in 
mai multe detalii, povestea v-ar 
da senzatia ca intelegeti ce a 
determinat succesul companiei 
Google; v-ar da, totodata, senzatia 



ca ati invatat o valoroasa lectie 
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generala despre ceea ce face ca 
afacerile sa reuseasca. Din pacate, 
exista motive intern eiate sa 
credem ca senzatia ca ati inteles 
si ati invatat ceva din istoria 
Google este in mare parte 
iluzorie. Testul decisiv al unei 
explicate este daca ea ar fi facut 
evenimentul predictibil in avans. 
Nici o poveste despre 
improbabilul succes al companiei 
Google nu va trece acest test, 
deoarece nici o poveste nu poate 
sa includa miriadele de 
evenimente care ar fi cauzat un 



rezultat diferit. Mintea 
omeneasca nu se descurca prea 
bine cand are de-a face cu 
nonevenimente. Faptul ca multe 
dintre evenimentele importante 
care au avut loc implica decizii va 
tenteaza mai departe sa exagerati 
rolul dibaciei si sa subestimati 
rolul jucat de noroc in 
producerea rezultatului. Intrucat 
fiecare decizie critica s-a soldat cu 
consecinte bune, relatarea 
sugereaza o clarviziune aproape 
fara cusur - insa ghinionul putea 
sa fi distrus oricare dintre pasii de 
succes. Efectul de halo adauga 



tusele finale, imprumutand 
eroilor din poveste o aura de 
invincibilitate. 

Ca intr-un spectacol oferit de 
un vaslas priceput, care evita o 
potentials nenorocire dupa alta 
pe masura ce isi carmeste pluta 
printre pragurile stancoase, 
desfasurarea istoriei Google este 
palpitanta, datorita riscului 
constant de catastrofa. Totusi, 
exista o diferenta instructiva 
intre cele doua situatii. Vaslasul 
priceput a coborat pe raul 
inspumat de sute de ori. El a 
invatat sa citeasca apele 



involburate din fata si cum sa 
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evite obstacolele. El a invatat sa 
faca acele mici ajustari de pozitie 
prin care sa ramana in picioare. 
Sunt putine oportunitati pentru 
tineri de a invata cum sa creeze o 
companie gigantica si inca mai 
putine sanse de-a evita stancile 
ascunse - cum ar fi o inovatie 
sclipitoare a unei firme 
concurente. Desigur, a existat 
multa competenta in istoria 
Google, insa norocul a jucat un 
rol mai important in evenimentul 

real decat in relatarea lui. Si cu 
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cat a fost vorba de mai mult 



noroc, cu atat e mai putin de 
invatat. 

Aici vedem la lucru acea 
puternica regula CCVETCE. Nu va 
puteti impiedica sa tratati 
inform atiile limitate de care 
dispuneti ca si cum acestea ar 
acoperi tot ceea ce era de stiut. 
Construiti cea mai buna istorie 
din inform atiile care va sunt 
accesibile si, daca este o poveste 
buna, o credeti. Paradoxal, e mai 
usor de articulat o poveste 
coerenta atunci cand stiti putine 
lucruri, cand sunt mai putine 
piese de aranjat in puzzle. 



Convingerea noastra confortabila 
ca lumea are sens sta pe o 
fundatie sigura: capacitatea 
noastra aproape nelimitata de a 
ne ignora propria ignoranta. 

Am auzit de prea multi 
oameni care „au stmt, cu mult 
timp inainte de a se fi produs 
criza financiara din 2008, ca 
aceasta era inevitabila“. Fraza 
contine un cuvant foarte 
criticabil, care ar trebui scos din 
vocabularul nostru atunci cand 
discutam despre evenimente 
majore. Cuvantul este, fireste, au 
stiut. Unii oameni s-au gandit cu 



mult inainte ca va veni o criza, 
dar ei nu au stiut-o. Ei spun acum 
ca au stiut deoarece criza a avut 
realmente loc. Aceasta este o 
intrebuintare gresita a unui 
concept important. In limba de 
to ate zilele, folosim cuvantul 
„stiu“ numai atunci cand ceea ce 
s-a stiut este adevarat si se poate 
dovedi ca este adevarat. Putem sa 
stim ceva numai daca este 
deopotriva adevarat si 
cognoscibil. Dar oamenii care s- 
au gandit ca va urma o criza (si 
sunt mai putini decat aceia care 
isi amintesc sa o fi facut) nu au 



putut sa o dovedeasca la vremea 
respective. Multi oameni 
inteligenti si bine informati erau 
la fel de intens preocupati de 
viitorul economiei si n-au crezut 
ca o catastrofa era iminenta; 
deduc din acest fapt ca teribila 
criza nu era cognoscibila. Pervers 
in folosirea lui „stiu“ in acest 
context nu e faptul ca unii 
indivizi sunt creditati cu o 
clarviziune pe care nu o merita, 
ci faptul ca limbajul implica ideea 
ca lumea e mai cognoscibila 
decat este. Acest fapt ajuta la 
perpetuarea unei iluzii 



permcioase. 

Miezul iluziei este credinta 
noastra ca intelegem trecutul, 
ceea ce implica ideea ca si viitorul 
trebuie sa fie, de asemenea, 
cognoscibil, numai ca, in 
realitate, noi intelegem trecutul 
mai putin decat credem. „Stiu“ nu 
este singurul cuvant care 
hraneste aceasta iluzie. in 
folosirea lor curenta, cuvintele 
„intuitie“ si „premonitie“ sunt, de 
asemenea, rezervate pentru 
ganduri trecute care s-au 
adeverit. Afirmatia „am avut o 
premonitie ca acea casatorie nu 



va dura, insa m-am inselat“ suna 
bizar, la fel ca orice fraza despre o 
intuitie care s-a dovedit a fi falsa. 
Ca sa gandim clar despre viitor, 
trebuie sa curatam limbajul pe 
care il folosim pentru denumirea 
credintelor noastre din trecut. 

Costurile sociale ale 
retrospectiei 

Mintea care nascoceste 
naratiuni despre trecut este un 
organ creator de sens. Atunci 
cand survine un eveniment 
neprevazut, ne ajustam imediat 
viziunea despre lume astfel incat 



sa se acomodeze cu surpriza. 
Imaginati-va inaintea unui meci 
de fotbal intre doua echipe care 

au acelasi numar de victorii si de 
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infrangeri. Acum meciul s-a 
incheiat si una dintre echipe a 
zdrobit-o pe cealalta. In modelul 
vostru revizuit al lumii, echipa 
invingatoare este mult mai 
puternica decat cea care a 
pierdut, iar viziunea voastra 
asupra trecutului, ca si cea despre 
viitor au fost modificate de acea 
noua perceptie. A invata din 
surprize este un lucru rezonabil, 
dar poate avea unele consecinte 



periculoase. 

0 limitare generala a mintii 
omenesti este capacitatea sa 
imperfecta de a reconstitui stari 
trecute ale cunostintelor sau ale 
opiniilor care, intre timp, s-au 
schimbat. Odata ce adoptati o 
noua viziune despre lume (sau 
despre oricare parte a ei), va 
pierdeti imediat o mare parte din 
capacitatea de a va reaminti ceea 
ce obisnuiati sa credeti inainte de 
modificarea viziunii voastre. 

Multi psihologi au studiat 
ceea ce se intampla atunci cand 
oamenii isi modified opiniile. 



Alegand un subiect asupra caruia 
parerile nu sunt inca definitivate 
- pedeapsa cu moartea, sa 
spunem experimentatorul 

masoara cu grija atitudinile 
oamenilor. Apoi, participantii vad 
sau asculta un mesaj persuasiv 
pro sau contra. Mai departe, 
experimentatorul masoara din 
nou atitudinile oamenilor; de 
obicei, acestea sunt mai apropiate 
de mesajul persuasiv receptat. In 
sfarsit, participantii de clara 
opinia pe care au sustinut-o 
inainte. Aceasta sarcina se 
dovedeste a fi surprinzator de 



dificila. Cand li se cere sa 
reconstruiasca opiniile lor 
anterioare, oamenii extrag din 
memorie, in locul acelora, 
opiniile lor actuale - un exemplu 
de substitute - si multi nu pot sa 
creada ca au simtit vreodata 
altfel 215 . 

Incapacitatea voastra de a 
reconstitui opinii anterioare va 
va determina inevitabil sa 
subestimati gradul in care ati fost 
surprinsi de evenimente din 
trecut. Baruch Fischhoff a 
demonstrat pentru prim a oara 
acest efect de „am-stiut-asta-tot- 



timpul“ sau biasul retrospectiei 
pe cand era student la Ierusalim. 
impreuna cu Ruth Beyth (alta 
studenta de-a noastra), Fischhoff 
a realizat un sondaj de opinie 
inainte de vizita lui Richard 
Nixon in China din 1972. 
Respondentii au atribuit 
probabilitati unui numar de 
cincisprezece consecinte posibile 
ale initiativelor diplomatice ale 
lui Nixon. Va accepta Mao 
Zedong sa se intalneasca cu 
Nixon? Ar putea Statele Unite sa 
acorde Chinei recunoastere 
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diplomatics? Dupa decenn de 



adversitate, ar putea Statele Unite 
si Uniunea Sovietica sa cada de 
acord asupra vreunei probleme 
semnificative m ? 

Dupa ce Nixon s-a intors din 
calatorie, Fischhoff si Beyth le-au 
cerut acelorasi oameni sa isi 
aminteasca probabilitatea pe care 
au atribuit-o initial fiecareia 
dintre cele cincisprezece 
consecinte posibile. Rezultatele 
au fost clare. Daca un eveniment 
s-a produs cu adevarat, oamenii 
au exagerat probabilitatea pe 
care i-o atribuisera mai devreme. 
Daca evenimentul posibil nu s-a 



produs, participants si-au am intit 
eronat ca il considerasera 
intotdeauna improbabil. 

Experimente ulterioare au aratat 
ca oamenii erau inclinati sa 
supraestimeze nu numai precizia 
propriilor predicts initiate, ci si 
precizia predictiilor emise de 
catre ceilalti. Rezultate similare s- 
au obtinut si in legatura cu alte 
evenimente care au captat 
atentia publicului, precum 
procesul de omucidere at lui O.J. 
Simpson si punerea sub acuzare a 
presedintelui Bill Clinton. 
Tendinta de a revizui istoria 



opiniilor cuiva in lumina celor 
intamplate efectiv produce o 
robusta iluzie cognitiva. 

Biasul retrospectiei are efecte 
pernicioase asupra evaluarilor 
emise de catre factorii de decizie. 
El ii determina pe observatori sa 
estimeze calitatea unei decizii 
avand in vedere nu daca procesul 
decizional a fost bine 
fundamental:, ci daca rezultatele 
au fost bune sau rele. Ganditi-va 
la o interventie chirurgicala de 
riscuri minore, in care un 
accident imprevizibil a cauzat 
moartea pacientului. Juriul va fi 



inclinat sa creada, post factum, ca 
operatia a fost, de fapt, una 
riscanta si ca medicul care a 
dispus efectuarea ei ar fi trebuit 
sa stie mai bine acest lucru. Acest 
bias al rezultatului face aproape 
imposibil de evaluat corect o 
decizie - in termenii opiniilor 
care erau rationale atunci cand a 
fost luata decizia—. 

Retrospectia este deosebit de 
nemiloasa cu decidentii care 
actioneaza in calitate de 
reprezentanti ai altora - medici, 
consilieri financiari, antrenori, 
directori generali, asistenti 



sociali, diplomati, politicieni. 
Suntem inclinati sa blamam 
decidentii pentru decizii bune 
care s-au terminat prost si sa le 
acordam prea putin credit pentru 
miscarile de succes care apar 
drept evidente numai post 
factum. Exista in mod clar un bias 
consecventialist m . Atunci cand 
consecintele sunt rele, clientii ii 
condamna adeseori pe 
reprezentantii lor pe motivul ca 
nu au vazut inscrisul de pe zid - 
uitand ca acesta era scris cu 
cerneala invizibila, care a devenit 
lizibila numai ulterior. Actiuni 



care pareau prudente anticipativ 
pot sa para iresponsabil de 
neglijente retrospectiv. Pe baza 
unui caz juridic real, niste 
studenti din California au fost 
intrebati daca orasul Duluth din 
Minnesota ar fi trebuit sa isi 
asume costul considerabil al 
angajarii cu norma intreaga a 
unui monitor de pod, cu scopul 
de a preveni riscul acumularii de 
gunoaie care ar fi blocat curgerea 
libera a raului. Unui grup i-au fost 
prezentate numai probele 
disponibile in momentul deciziei 
municipale; 24% dintre acestia au 



considerat ca Duluth ar fi trebuit 
sa isi asume cheltuielile angajarii 
unui monitor de revarsari ale 
raului. A1 doilea grup a fost 
informat ca gunoaiele blocasera 
raul, provo cand mari pagube din 
cauza inundatiilor; 56% dintre 
acestia au spus ca municipalitatea 
ar fi trebuit sa angajeze 
supraveghetorul, desi fusesera 
explicit instruiti sa nu permita ca 
retrospectia sa le distorsioneze 
judecata 214 . 

Cu cat mai rele consecintele, 
cu atat mai mare biasul 
retrospectiei. In cazul unei 



catastrofe, precum 9/11, suntem 
gata in mod deosebit sa credem 
ca oficialitatile care nu au fost in 
stare sa o anticipeze au fost 
neglijente sau oarbe. Pe 10 iulie 
2001, Central Intelligence Agency 
a obtinut informatii ca al-Qaeda 
ar putea sa puna la cale un atac 
major impotriva Statelor Unite. 
George Tenet, directorul CIA, a 
transmis informatia nu 
Presedintelui George W. Bush, ci 
consilierului in probleme de 
securitate nationals Condoleezza 
Rice. Cand faptele s-au produs 
ulterior, Ben Bradlee, legendarul 



editor executiv de la The 
Washington Post, declara: „Mi se 
pare ceva elementar ca, daca ai 
obtinut stirea care e pe cale sa 
domine istoria, ai putea sa te 
adresezi, in egala masura, 
presedintelui“. Numai ca pe 10 
iulie nimeni nu stia - sau nu ar fi 
putut sa stie - ca aceasta farama 
de informatie avea sa domine 
istoria 215 . 

Intrucat recursul la 
procedurile operationale 

standard este greu de criticat post 
factum, decidentii care se 
asteapta ca deciziile lor sa fie 



examinate retrospectiv sunt 
impinsi spre solutii birocratice - 
si spre o extrema rezistenta fata 
de asumarea unor riscuri. Pe 
masura ce litigiile de malpraxis 
au devenit tot mai frecvente, 
medicii si-au schimbat 

procedurile in numeroase 
modalitati: cer mai multe analize, 
trimit mai multe cazuri la 
specialist^ aplica tratamente 
conventionale chiar si atunci 
cand este improbabil ca acestea 
sa fie de folos. Aceste actiuni ii 
protejeaza pe medici mai mult 
decat ii ajuta pe pacienti, dand 



nastere unor conflicte de 
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interese. Responsabilitatea 

sporita este o sabie cu doua 
taisuri 2 ^. 

Desi biasul retrospectiei si cel 
consecventialist incurajeaza in 
general aversiunea fata de rise, 
ele aduc nemeritate recompense 
celor care cauta riscul in mod 
iresponsabil, precum un general 
sau un intreprinzator care a jucat 
nebuneste la noroc si a castigat. 
Liderii care au avut noroc nu 
sunt niciodata pedepsiti pentru ca 
si-au asumat prea multe riscuri. 
in schimb, se crede despre ei ca 



au avut fler si clarviziune, 
anticipand succesul, iar 
persoanele cu scaun la cap care 
au avut indoieli sunt privite 
retrospectiv ca niste indivizi 
mediocri, timizi si slabi. Cateva 
pariuri norocoase pot sa 
incoroneze un lider nesabuit cu 
un halo de prestiinta si 
temeritate. 

Retete de succes 
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Mecanismul creator de sens 
al Sistemului 1 ne face sa vedem 
lumea ca fiind mai ordonata, mai 
simpla, mai predictibila si mai 



coerenta decat este in realitate. 
Iluzia cuiva ca a inteles trecutul 
hraneste mai departe iluzia ca 
poate sa prevada si sa controleze 
viitorul. Aceste iluzii sunt 
linistitoare. Ele reduc anxietatea 
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pe care am trai-o daca ne-am 
permite sa recunoastem pe 
deplin incertitudinile existentei. 
Cu totii avem nevoie de mesajul 
incurajator ca actiunile au 
consecinte potrivite si ca succesul 
va rasplati istetimea si curajul. 
Multe carti de business sunt 
croite sa satisfaca aceasta nevoie. 

Influenteaza liderii si 



practicile manageriale rezultatele 
de pe piata ale firmelor? Fireste 
ca da, iar efectele au fost 
confirmate de cercetari 
sistematice, care evalueaza in 
mod obiectiv trasaturile 
caracteristice ale directorilor 
generali si ale deciziilor lor, pe 
care le pun in legatura cu 
rezultatele ulterioare ale firmei. 
intr-un studiu, directorii generali 
erau caracterizati in functie de 
strategia companiilor pe care le- 
au condus inainte de numirea lor 
actuala, precum si de regulile si 
procedurile manageriale 



adoptate dupa numirea lor 212 . 
Directorii generali influenteaza 
performanta, dar efectele sunt 
mult mai mici decat o sugereaza 
lectura presei economice. 

Cercetatorii masoara forta 
unei relatii printr-un coeficient de 
corelare, care variaza intre 0 si 1. 
Coeficientul a fost definit ceva 
mai devreme (in legatura cu 
regresiunea spre medie) prin 
gradul in care doua masuratori 
sunt determinate de factori 
comuni. 0 foarte generoasa 
estimare a corelatiei dintre 
succesul firmei si calitatea 



directorului sau general ar putea 
sa urce pana la 0,30, indicand o 
suprapunere de 30%. Ca sa 
apreciati semnificatia acestui 
numar, analizati urmatoarea 
intrebare: 

Presupuneti ca aveti in 
vedere mai multe perechi de 
firme. Cele doua firme din 
fiecare pereche sunt in general 
asemanatoare, dar directorul 
general al uneia dintre ele este 
mai bun decat al celeilalte. Cat 
de frecvent veti constata ca 
firma cu un manager mai 
competent va avea mai mult 
succes decat cealalta—? 



Intr-o lume bine ordonata si 
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predictibila, corelatia ar fi 
perfecta (1), iar directorul mai 
competent se va constata ca este 
la carma firmei de mai mare 
succes in 100% dintre perechile 
avute in vedere. Daca succesul 
relativ al firmelor asemanatoare 
ar fi fost pe de-a-ntregul 
determinat de factori pe care 
directorul general nu-i 
controleaza (spuneti-le noroc, 
daca doriti), veti constata ca 
firmele cu cel mai mare succes 
sunt conduse de directorul mai 
slab in 50% din cazuri. 0 corelatie 



de 0,30 presupune ca veti gasi 
directorul mai competent la 
conducerea firmelor mai tari in 
aproximativ 60% dintre perechile 
avute in vedere - o imbunatatire 
de numai 10 procente fata de 
ghicitul la intamplare, subtire 
suport pentru cultul inchinat 
directorilor generali la care 
suntem martori atat de des. 

Daca va asteptati ca aceasta 
valoare sa fie mai mare - si cei 
mai multi dintre noi se asteapta 
la asa ceva atunci ar trebui sa 
luati aceasta situatie ca pe un 
indiciu ca aveti inclinatia sa 

r r 



supraestimati predictibilitatea 
lumii in care traim. Sa nu gresim: 
cresterea sanselor de succes de la 
1:1 la 3:2 este un avantaj foarte 
semnificativ, atat la curse, cat si 
in afaceri. Din perspectiva 
majoritatii celor care scriu despre 
business totusi, un director 
general care detine un atat de 
mic control asupra performantei 
nu ar fi deosebit de impresionant, 
chiar daca firm a lui ar merge 
bine. E greu sa ne imaginam 
lumea stand la coada in fata 
librariilor din aeroporturi ca sa 
cumpere o carte ce descrie cu 



entuziasm practicile unor lideri 
de business care, in medie, se 
descurca ceva mai bine decat 
norocul chior. Consumatorii au o 
foame de mesaje clare despre 
determinantele succesului si 
esecului in afaceri si au nevoie de 
povesti care le dau o senzatie de 
intelegere, oricat de iluzorie ar fi 
aceasta. 

In percutanta sa carte Efectul 
de halo, Philip Rosenzweig, 
profesor la o scoala de business 
din Elvetia, arata cum cererea de 
certitudine iluzorie este 
satisfacuta prin doua genuri 



populare de scrieri economice: 
istorii ale ascensiunii (de obicei) 
si ale decaderii (rareori) unor 
indivizi si companii, precum si 
analize ale diferentelor dintre 
firmele de mai mare sau de mai 
mic succes. El ajunge la concluzia 
ca povestile despre succese si 
esecuri exagereaza consistent 
impactul stilului de conducere si 
al practicilor manageriale asupra 
rezultatelor firmei si, drept 
urmare, mesajul lor este rareori 
de folos^. 

Ca sa intelegeti ce se petrece, 
imaginati-va ca unor experti in 



business, cum ar fi alti directori 
generali, li se cere sa comenteze 
reputatia directorului executiv al 
unei companii. Ei sunt foarte bine 
informati daca acea companie a 
prosperat sau a avut esecuri in 
ultimul timp. Dupa cum am 
vazut mai devreme in cazul 
Google, aceste informatii 
genereaza un halo. Este probabil 
ca directorul general al unei 
companii de succes sa fie 
caracterizat drept flexibil, 
metodic si hotarat. Imaginati-va 
ca a trecut un an si lucrurile au 
luat-o razna. Acelasi director este 



descris acum ca fiind confuz, 
rigid si autoritar. Ambele 
descrieri suna corect la timpul 
lor: pare aproape absurd sa taxezi 
un lider de succes drept rigid si 
confuz sau un lider aflat in 
dificultate drept flexibil si 
metodic. 

intr-adevar, efectul de halo 
este atat de puternic, incat v-ati 
surprins, probabil, ca opuneti 
rezistenta ideii ca aceeasi 
persoana si aceleasi 

comportamente par metodice 
atunci cand lucrurile merg bine si 
rigide atunci cand treburile merg 



prost. Din cauza efectului de halo, 
noi inversam relatia cauzala: 
avem inclinatia sa credem ca 
firmele se prabusesc deoarece 
directorul general este rigid, cand 
adevarul e ca directorul pare 
rigid pentru ca firm a se 
prabuseste. Asa se nasc iluziile 
intelegerii. 

Combinate, efectul de halo si 
biasul consecventialist explica 
atractia extraordinara a cartilor 
care incearca sa extraga 
invataminte operationale din 
examinarea sistematica a 
afacerilor de succes. Unul dintre 



cele mai bine cunoscute exemple 
de acest gen este cartea Afaceri 
cladite sa dureze - de Jim Collins 
si Jerry I. Porras. Cartea contine o 
minutioasa analiza a optsprezece 
perechi de companii concurente, 
dintre care una a avut mai mare 
succes decat cealalta. Datele 
acestor comparatii sunt evaluari 
ale diferitelor aspecte ale culturii 
corporatiste, ale strategiei si ale 
practicilor manageriale. „Credem 
ca fiecare director general, 
manager si intreprinzator din 
lume ar trebui sa citeasca aceasta 
carte“, proclama autorii. „Puteti 



sa edificati o companie 
vizionara.“^ 

Mesajul de baza din Afaceri 

cladite sa dureze si din alte carti 
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similare este acela ca practicile 
manageriale bune pot fi 
identificate si ca practicile bune 
vor fi recompensate prin 
rezultate bune. Ambele mesaje 
sunt exagerate. Comparatia 
dintre firmele care au avut un 
succes mai mare sau mai mic 
este, intr-o masura semnificativa, 
o comparatie intre firme care au 
avut mai mult sau mai putin 
noroc. Stiind care este importanta 



norocului, ar trebui sa fiti 
deosebit de suspiciosi atunci cand 
din comparatia intre firme de 
mai mare sau mai mic succes se 
desprind modele foarte coerente. 
in prezenta accidentalitatii, 
modelele regulate nu pot fi decat 
niste miraje. 

Deoarece norocul joaca un 
rol important, calitatea 
conducerii si a practicilor 
manageriale nu se poate infera 
cu siguranta din observatii ale 
unor cazuri de succes. Si chiar 
daca ati fi avut o perfecta 
cunoastere preliminara a faptului 



ca un director general are o 
viziune sclipitoare si o 
competenta extraordinary, tot nu 
ati putea sa preziceti care va fi 
performanta companiei cu mai 
mare exactitate decat daca ati da 
cu banul 221 . In medie, in ceea ce 
priveste profitabilitatea 

corporatista si dividendele 
actiunilor, decalajul dintre 
firmele remarcabile si cele de 
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mai mic succes studiate in Afaceri 
cladite sa dureze s-a redus 
aproape la zero in perioada 
urmatoare studiului. 

Profitabilitatea medie a 



companiilor identificate in 
celebra carte In Search oj 
Excellence a scazut drastic la 
randul ei in scurt timp 222 . Un 
studiu din Fortune, intitulat „Cele 
mai admirate companii“, constata 
ca intr-o perioada de douazeci de 
ani, firmele cu cele mai slabe 
cotatii au continuat sa aduca 
dividende mult mai mari decat 
firmele cele mai admirate 222 . 

Sunteti probabil tentati sa 
concepeti explicatii cauzale ale 
acestor observatii: poate ca 
firmele de succes s-au culcat pe o 
ureche, pe cand cele de mai mic 



succes s-au straduit mai tare. Dar 
acesta este modul rau de gandire 
despre ceea ce s-a intamplat. 
Decalajul mediu trebuie sa se 
diminueze, pentru ca decalajul 
initial s-a datorat in mare parte 
norocului, care a contribuit 
deopotriva la succesul firmelor 
de top si la performanta 
medio era a celorlalte. Ne-am 
intalnit deja cu acest fapt statistic 
din viata: regresiunea spre 

medie 2 ^. 

Povestile despre felul in care 
afacerile urea si se prabusesc 
ating o coarda sensibila a 



cititorilor, oferindu-le lucrul de 
care are nevoie mintea 
omeneasca: un mesaj simplu de 
triumf si decadere care identified 
niste cauze clare si ignora forta 
determinants a norocului si 
inevitabilitatea regresiunii. 

Aceste istorii indue si mentin o 
iluzie de intelegere, servind lectii 
de valoare scazuta unor cititori 
care sunt, cu totii, prea dornici sa 
le creada. 

Despre retrospectie 

„Greseala pare evidenta, dar 
nu-i decat retrospectie. Nu 



puteai sa stii dinainte.“ 

„Trage prea multe 
invataminte din aceasta 
poveste de succes, care arata 
prea frumos. A cazut prada 
erorii sofistice narative.“ 

„Ea nu are nici o dovada sa 
spuna ca firma este condusa 
prost. Tot ceea ce stie este ca 
actiunile acesteia au scazut. 
Acesta este un bias 
consecventialist, in parte 
retrospectie, in parte efect de 
halo.“ 

„Sa nu comitem biasul 
consecventialist. Aceasta a fost 
o decizie tampita, chiar daca a 



iesit bine.“ 


— Nassim Nicholas Taleb, The Black 
Swan: The Impact of the Highly 
Improbable, New York, Random 
House, 2007. 

— Vezi capitolul 7. 

222 Michael Lewis, Moneyball: The Art of 
Winning an Unfair Game, New York, 
Norton, 2003. 

— Seth Weintraub, „Excite Passed Up 
Buying Google for $750,000 in 1999“, 
Fortune, 29 septembrie 2011. 

— Richard E. Nisbett si Timothy D. 




Wilson, „Telling More Than We Can 
Know: Verval Reports on Mental 
Processes", Psychological Review, 
84/1977, pp. 231-259. 

— Baruch Fischhoff si Ruth Beyth, „I 
Knew It Would Happen: Remembered 
Probabilities of Once Future Things", 
Organizational Behavior and Human 
Performance, 13/1975, pp. 1-16. 

— Jonathan Baron si John C. Hershey, 
„Outcome Bias in Decision 
Evaluation", Journal of Personality and 
Social Psychology, 54/1988, pp. 569- 
579. 

— in original, outcome bias; de regula, 



am tradus termenul outcome prin 
„rezultat“; o traducere posibila ar fi 
fost, simplu, „biasul rezultatului“. Cum 
insa outcome inseamna si „urmare“ 
sau „consecinta“, am preferat aceasta 
traducere - „biasul consecventialist" 
evitand sonoritatea nu tocmai 
eleganta a traducerii literate, „bias 
consecintionist" (n.t.). 

— Kim A. Kamin si Jeffrey Rachlinsky, 
„Ex Post * Ex Ante: Determining 
Liability in Hindsight", Law and 
Human Behavior, 19/1995, pp. 89-104. 
Jeffrey Rachlinsky, „A Positive 
Psychological Theory of Judging in 



Hindsight", University of Chicago Law 
Reviw, 65/1998, pp. 571-625. 

^ Jeffrey Goldberg, „Letter from 
Washington: Woodward vs. Tenet", 
New Yorker, 21 mai 2007, pp. 35-38. De 
asemenea, Tim Weiner, Legacy oj 
Ashes: The History of the CIA, New 
York, Doubleday, 2007; „Espionage: 
Inventing the Dots", Economist, 3 
noiembrie 2007, p. 100. 

— Philip E. Tetlock, Accountability: 
The Neglected Social Context of 
Judgment and Choice", Research in 
Organizational Behavior, 7/1985, pp. 
297-332. 



— Marianne Bertrand si Antoinette 
Scoar, „Managing with Style: The 
Effect of Managers on Firm Policies", 
Quarterly Journal of Economics, 
118/2003, pp. 1169-1208. Nick Bloom si 
John Van Reenen, „Measuring and 
Explaining Management Practices 
Across Firms and Countries", Quarterly 
Journal of Economics, 122/2007, pp. 
1351-1408. 

— ii sunt indatorat Profesorului James 
H. Steiger de la Vanderbilt University, 
care a elaborat un algoritm ce 
raspunde la aceasta intrebare, pe baza 
unor presupozitii plauzibile. Anabza 



lui Steiger arata ca corelatii de 0,20 si 
0,40 sunt asociate cu rate de 
inversiune de 43%, respectiv 37%. 

— The Halo Effect a fost apreciata drept 
una din cele mai bune carti de 
business ale anului atat de catre 
Financial Times, cat si de The Wall 
Street Journal. Phil Rosenzweig, The 
Halo Effect: ... and the Eight Other 
Business Delusions That Deceive 
Managers, New York, Simon & 
Schuster, 2007. Vezi si Paul Oik si Phil 
Rosenzweig, „The Halo Effect and the 
Challenge of Management Inquiry: A 
Dialogue Between Phil Rosenzweig 



and Paul 01k Journal of Management 
Inquiry, 19/2010, pp. 48-54. 

James C. Collins si Jerry I. Porras, 
Afaceri cladite sa dureze, trad. rom. de 
Anca Lepadatu, Bucuresti, Curtea 
Veche Publishing, 2006. 

— De fapt, chiar daca ati fi directorul 
general, previziunile voastre nu ar fi 
impresionant de sigure; cercetari 
extinse ale fenomenului de insider 
trading arata ca executivii sunt mai 
tari decat piata atunci cand isi 
tranzactioneaza propriul stoc de 
actiuni, insa marja supraperformantei 
lor abia acopera costurile 



tranzactionarii. Vezi H. Nejat Seyhun, 
„The Information Content of Aggregate 
Insider Trading", Journal of Business, 
61/1988, pp. 1-24; Josef Lakonishok si 
Immoo Lee, „Are Insider Trades 
Informative?" Review of Financial 
Studies, 14/2001, pp. 79-111; Zahid 
Iqbal si Shekar Shetty, „An 
Investigation of Causality Between 
Insider Transactions and Stock 
Returns", Quaterly Review of 
Economics and Finance, 42/2002, pp. 
41-57. 

— „In Search of Excellence": 
Rosenzweig, The Halo Effect. 



— Deniz Anginer, Kenneth L. Fisher si 
Meir Statman, „Stocks of Admired 
Companies and Despised Ones“, text in 
lucru, 2007. 

— Jason Zweig observa ca lipsa de 
apreciere fata de regresiune are 
implicatii daunatoare in recrutarea 
directorilor generali. Firmele in 
dificultate tind sa apeleze la oameni 
din afara, recrutand directori 
executivi de la companiile cu profituri 
mari. Directorului nou-venit i se 
atribuie, cel putin temporar, meritul 
imbunatatirilor inregistrate de noua 
sa firma. (intre timp, inlocuitorul sau 



de la fosta firma este el in dificultate, 
facandu-i pe noii sefi sa creada ca, 
neindoielnic, au angajat „omul 
potrivit“.) De fiecare data cand un 
director general schimba corabia, 
noua companie trebuie sa-i 
rascumpere partea detinuta la vechea 
firma (in actiuni si optiuni), stabilind o 
baza pentru viitoarea compensate 
care nu are nimic de-a face cu 
performanta la noua firma. 
Compensatn de zeci de milioane de 
dolari au fost acordate pentru 
reabzari „personale“ care sunt 
obtinute indeosebi prin regresiune si 



efecte de halo (comunicare personala, 
29 decembrie 2009). 
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Iluzia validitatii 

f 

Sistemul 1 este proiectat sa ajunga in 
salturi rapide la concluzii, bazandu-se 
pe cateva dovezi - si nu este proiectat 
sa fie constient de marimea salturilor 
pe care le face. Din cauza CCVETCE, 
numai probele la indemana conteaza. 
Din cauza increderii bazate pe 
coerenta, increderea subiectiva pe care 
o avem in opiniile noastre reflecta 
coerenta povestii pe care Sistemul 1 si 
Sistemul 2 au elaborat-o. Cantitatea 



probelor si calitatea lor nu conteaza 
prea mult, deoarece din probe precare 
se poate articula o poveste foarte buna. 
Pentru unele dintre cele mai importante 
convingeri ale noastre nu avem nici o 
dovada, exceptand faptul ca oameni pe 
care ii iubim si in care avem incredere 
sustin acele convingeri. Avand in 
vedere cat de putine stim, increderea pe 
care o avem in opiniile noastre este 
ridicola - sitotodata esentiala. 

Iluzia validitatii 

r 

Acum cateva decenii, am 
petrecut ceea ce mi s-a parut o 
lunga perioada sub un soare 
dogoritor, urmarind grupuri de 



soldati transpirati in timp ce 
rezolvau o problema. Pe atunci, 
faceam serviciul militar in 
armata israeliana. Aveam o 
diploma in psihologie si, dupa un 
an ca ofiter de infanterie, am fost 
repartizat la Divizia de Psihologie 
a armatei, unde una dintre 
indatoririle mele ocazionale era 
sa ajut la evaluarea candidatilor 
pentru scoala de ofiteri. Foloseam 
metode care fusesera elaborate 
de Armata Britanica in cel de-al 
Doilea Razboi Mondial. 

Un test, numit „proba 
grupului fara lider“, se desfasura 



pe un teren cu obstacole. Opt 
candidati, care nu se cunosteau 
intre ei, fara insemne de grad si 
numai cu numere de identificare 
pe spate, aveau ca sarcina sa 
ridice de la pamant un bustean 
lung si sa-1 treaca peste un zid 
inalt cam de 1,80 metri. intregul 
grup trebuia sa ajunga dincolo de 
zid fara ca busteanul sa atinga 
nici solul, nici zidul si fara ca 
vreunul dintre militari sa atinga 
zidul. Daca se intampla oricare 
dintre aceste lucruri, candidate 
trebuiau sa declare evenimentul 
si sa o ia de la capat. 



Existau mai multe modalitati 
de a rezolva problema. 0 solutie 
obisnuita era ca echipa sa trimita 
cativa oameni dincolo de zid 
tarandu-se pe stalp, care era 
sustinut in unghi de ceilalti 
membri ai grupului, ca o undita 
uriasa. Sau cativa soldati urma sa 
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se suie in carca celorlalti si sa sara 
peste zid. Ultimul om trebuia sa 
sara pe stalp, sustinut in aer intr- 
un anumit unghi de ceilalti, sa se 
taraie tinandu-se agatat de 
bustean cu mainile si picioarele si 
sa sara apoi in partea cealalta. in 
acest moment, greselile 



surveneau des, ceea ce insemna 
ca totul trebuia luat de la capat. 

In timp ce eu si inca un coleg 
urmaream exercitiul, bagam de 
seama cine prelua conducerea, 
cine incerca sa conduca, dar era 
respins, cat de cooperant era 
fiecare soldat in contribute sa la 
efortul grupului. Vedeam cine 
parea sa fie incapatanat, supus, 
arogant, rabdator, 

temperamental, perseverent sau 
gata sa se dea batut. Am constatat 
uneori ciuda competitionala, 
atunci cand cineva, a carui idee 
fusese respinsa de grup, nu se 



mai straduia prea tare. Si am 
asistat la diferite reactii in 
momente de criza: cine isi certa 
colegul a carui greseala facuse ca 
intregul grup sa dea gres, cine a 
iesit in fata sa preia conducerea 
atunci cand echipa epuizata 
trebuia s-o ia de la capat. Sub 
presiunea evenimentului, aveam 
noi senzatia, iesea la iveala 
adevarata fire a fiecarui om. 
Impresia noastra despre 
caracterul fiecarui candidat era la 
fel de directa si de convingatoare 
ca si culoarea cerului. 

Dupa ce-i urmaream pe 



candidati trecand de diferite 
probe, trebuia sa rezumam 
impresiile noastre despre 
calitatile de lider ale soldatilor si 
sa determinant, acordand 
fiecaruia un scor numeric, cine 
era eligibil pentru scoala de 
ofiteri. Stateam ceva timp sa 
discutam fiecare caz si sa ne 
revedem impresiile. Sarcina nu 
era dificila, deoarece aveam 
senzatia ca vazuseram deja 
abilitatile de conducere ale 
fiecarui soldat. Unii oameni 
parusera niste lideri puternici, 
altii parusera niste mamaligi sau 



niste tampiti aroganti, altii, 
mediocri, dar nu fara speranta. 
Cativa pareau atat de slabi, incat i- 
am sters de pe lista candidatilor la 
scoala de ofiteri. Atunci cand 
observatiile noastre multiple 
asupra fiecarui candidat erau 
convergente in directia unei 
istorii coerente, aveam deplina 
incredere in evaluarile noastre si 
aveam senzatia ca ceea ce 
vazuseram noi arata clar viitorul. 
Soldatul care preluase 
conducerea atunci cand grupul 
era in dificultate si care 
condusese echipa dincolo de zid 



era un lider in acel moment, in 
mod evident, cea mai buna 
previziune privind felul in care 
urma sa se comporte la instructie 
sau in lupta era ca acel om avea 
sa fie la fel de eficient atunci pe 
cat fusese si in fata zidului. Orice 
alta predictie parea sa fie in 
contradictie cu dovezile pe care le 
aveam in fata ochilor. 

Deoarece impresiile noastre 
despre cat de bine se comportase 
fiecare soldat erau in general 
coerente si clare, predictiile 
noastre formale erau la fel de 
categorice. De obicei, un singur 



scor ne venea in minte si rareori 
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aveam dubii sau ajungeam la 
impresii conflictuale. Eram gata 
sa declaram: „Asta n-o sa 
reuseasca niciodata“, „Baiatul 
acela este mediocru, dar se va 
descurca“ sau „E1 va fi un star“. 
Nu simteam catusi de putin 
nevoia de a scruta critic 
previziunile noastre, de a le 
modera sau nuanta. Oricum, in 
eventualitatea unei contestatii, 
eram gata sa admitem: 
„Bineinteles ca orice se poate 
intampla“. Eram dispusi sa facem 
acea concesie pentru ca, in pofida 



impresiilor noastre ferme despre 
candidate individuali, stiam cu 
certitudine ca previziunile 
noastre erau in mare parte 
inutile. 

Dovezile faptului ca noi nu 
puteam sa anticipam cu precizie 
succesul erau coplesitoare. Odata 
la fiecare cateva luni aveam cate 
o sedinta de feedback, in care 
aflam ce faceau cadetii la scoala 
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de ofiteri si puteam sa comparam 
estimarile noastre cu opiniile 
comandantilor care ii urmarisera 
ceva vreme. Istoria se repeta 
mereu la fel: capacitatea noastra 



de a prevedea performanta la 
scoala era neglijabila. 
Previziunile noastre erau mai 
bune decat ghicitul orb, la 
nimereala, dar nu cu mult. 

Eram abatuti o vreme dupa 
ce primeam descurajantele vesti. 
Dar aceasta era armata. Utile sau 
nu, aveam o rutina de urmat si 
niste ordine de executat. Un alt 
lot de candidati sosea a doua zi. ii 
duceam pe terenul cu obstacole, 
ii puneam in fata zidului, ei 
ridicau busteanul si, in cateva 
minute, noi vedeam cum se 
dezvaluie adevarata lor fire, la fel 



de clar ca si inainte. Tragicul 
adevar despre calitatea 
predictiilor noastre nu avea nici 
un efect asupra modului in care 
evaluam candidate si avea un 
foarte mic efect asupra increderii 
noastre in evaluarile si predictiile 
legate de indivizi. 

Este remarcabil ceea ce s-a 
intamplat. Dovezile insumate ale 
esecurilor noastre precedente ar 
fi trebuit sa ne zdruncine 
increderea in evaluarile pe care 
le faceam candidatilor, dar nu s-a 
intamplat asa. Ar fi trebuit, de 
asemenea, sa ne determine sa ne 



moderam predictiile, dar nici asta 
nu s-a intamplat. Stiam ca fapt 
general ca predictiile noastre 
erau cu putin mai bune decat 
ghicitul orb, dar noi am continuat 
sa simtim si sa actionam ca si 
cum fie care dintre predictiile 
noastre individuale era valida. 
Mi-am amintit de iluzia Mtiller- 
Lyer, in care stim ca liniile sunt 
egale si totusi le vedem ca fiind 
diferite. Am fost atat de so cat de 
analogie, incat am inventat un 
termen pentru experienta 
noastra: iluzia validitatii. 

Descoperisem prima mea 



iluzie cognitiva. 

Dupa cateva decenii, pot sa 
vad multe dintre temele centrale 
ale gandirii mele - si ale acestei 
carti - in acea poveste veche. 
Asteptarile noastre legate de 
performanta viitoare a soldatilor 
erau un exemplu clar de 
substitute si, in particular, de 
euristica a reprezentativitatii. 
Dupa ce observaseram timp de o 
ora comportamentul unui soldat 
intr-o situatie artificiala, aveam 
senzatia ca stiam cat de bine se va 

r t 

confrunta cu provocarile scolii de 
ofiteri si cu cele de lider in lupta. 



Predictiile noastre erau total 
nonregresive - nu aveam nici o 
retinere sa prevedem esecul sau 
succesul remarcabil pe baza unor 
probe subtiri. Era un exemplu 
clar de CCVETCE. Aveam impresii 
convingatoare despre 

comportamentul observat si nici 
o modalitate buna de 
reprezentare a ignorantei noastre 
in ceea ce privea factorii care 
urmau sa determine, pana la 
urma, cat de bine se va comporta 
candidatul in calitate de ofiter. 

Privind in urma, partea cea 
mai socanta a povestii este 



urmatoarea: cunoasterea de catre 

T 

noi a regulii generale - anume ca 
noi nu puteam sa facem 
previziuni - nu a avut nici un 
efect asupra increderii noastre in 
cazurile individuale. Acum pot sa 
vad ca reactia noastra se 
asemana cu aceea a studentilor 
lui Nisbett si Borgida atunci cand 
li s-a spus ca majoritatea 
oamenilor nu 1-au ajutat pe 
necunoscutul care suferise un 
atac cerebral. Cu siguranta, ei au 
crezut statistica ce le-a fost 
prezentata, insa rata de baza nu 
le-a influentat modul in care au 



judecat daca un individ pe care 1- 
au vazut pe video ar ajuta sau nu 
un necunoscut. Exact asa cum au 
aratat Nisbett si Borgida, oamenii 
sunt adeseori reticenti atunci 
cand trebuie sa infereze 
particularul din general. 

Increderea subiectiva intr-o 
judecata nu este o evaluare 
gandita a probabilitatii ca aceasta 
judecata sa fie corecta, 
increderea este un sentiment ce 
reflecta coerenta informatiei si 
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lejeritatea cognitiva a procesarii 
ei. Este o dovada de chibzuinta sa 
luam in serios recunoasterea 



incertitudinii, insa declaratiile de 
mare incredere va spun mai ales 
ca un individ a construit o istorie 
coerenta in mintea lui, nu 
neaparat ca istoria este si 
adevarata. 

Iluzia maiestriei 
investitionale 

r 

In 1984, impreuna cu Amos si 
cu prietenul nostru Richard 
Thaler am vizitat o firm a de pe 
Wall Street. Gazda noastra, un 
manager de investitii cu multa 
experienta, ne-a invitat sa 
discutam despre rolul biasurilor 



judecatilor evaluative in 
activitatea de investitii. Stiam atat 
de putine despre activitatile 
financiare, incat nu aveam idee 
nici macar ce sa-1 intreb, dar imi 
aduc aminte un schimb de replici. 
„Cand vindeti un stoc de actiuni“, 
am intrebat, „cine il cumpara?“. A 
raspuns fluturand mana vag 
inspre fereastra, aratand ca, 
potrivit asteptarilor sale, 
cumparatorul ar trebui sa fie 
cineva foarte asemanator cu el. 
Era ceva bizar: ce anume facea ca 
o persoana sa cumpere si cealalta 
sa vanda? Ce anume credeau 



vanzatorii ca stiu in plus fata de 
cumparatori? 

De atunci incoace, intrebarile 
mele despre bursa de valori s-au 
intepenit intr-o enigma si mai 
mare: o industrie majora pare a 
se cladi in buna masura pe o 
iluzie de maiestrie, de pricepere 
sau de competenta. Miliarde de 
actiuni sunt tranzactionate zilnic, 
multi oameni cumparand fiecare 
stoc pe care altii il vand. Nu este 
ceva neobisnuit ca peste 100 de 
milioane de actiuni dintr-un 
singur stoc sa treaca zilnic dintr-o 
mana in alta. Majoritatea 



cumparatorilor si a vanzatorilor 
stiu ca poseda aceleasi informatii; 
ei schimba stocurile mai ales 
pentru ca au opinii diferite. 
Cumparatorii cred ca pretul este 
prea mic si ca e probabil sa 
creasca, pe cand vanzatorii cred 
ca pretul este mare si ca probabil 
va scadea. Enigma este de ce 
cumparatorii si vanzatorii 
deopotriva cred ca pretul curent 
este gresit. Ce anume ii face sa 
creada ca stiu mai bine decat 
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piata cum ar trebui sa fie pretul? 
Pentru cei mai multi dintre ei, 
aceasta credinta este o iluzie. 



in linii mari, teoria standard 
despre modul in care 
functioneaza bursa de valori este 
acceptata de toti participantii din 
aceasta industrie. Oricine din 
domeniul afacerilor 

investitionale a citit minunata 
carte a lui Burton Malkiel A 
Random Walk Down Wall Street. 
Ideea centrala a lui Malkiel este 
ca pretul actiunilor incorporeaza 
toate cunostintele disponibile 
despre valoarea companiei si cele 
mai bune predictii despre viitorul 
stocului de actiuni. Daca unii 
oameni cred ca pretul unui stoc 



va fi mai mare maine, ei vor 
cumpara mai multe actiuni 
astazi. Acest fapt, in schimb, va 
face ca pretul sa creasca. Daca 
to ate valorile de pe piata sunt 
evaluate la pretul corect, nimeni 
nu se poate astepta nici sa castige, 
nici sa piarda in urma 
tranzactiilor. Preturile perfecte 
nu le dau spatiu de manevra 
smecherilor, dar ele ii apara, 
totodata, pe fraieri de propria 
prostie. Stim acum totusi ca 
teoria nu este pe deplin corecta. 
Multi investitori individuali 
sufera pierderi consistente in 



urma tranzactiilor, o realizare cu 
care nu se poate compara un 
cimpanzeu care azvarle tepuse la 
tinta, jucand dart. Prima 
demonstrate a acestei 
surprinzatoare concluzii a fost 
colectionata de catre Terry 
Odean, profesor de fmante la 
Universitatea din California, 
Berkeley care mi-a fost candva 
student. 

Odean a inceput prin a studia 
documentele tranzactionale din 
conturile de brokeraj apartinand 
unui numar de 10 000 de 

investitori individuali, pe o 



perioada de sapte ani. El a reusit 
sa analizeze fiecare tranzactie 
efectuata de catre investitori prin 
acea firma - aproape 163 000 de 
tranzactii. Acest mare volum de 
date i-a permis lui Odean sa 
identifice toate situatiile in care 
un investitor si-a vandut o parte 
din actiunile detinute dintr-un 
anumit stoc si, la scurt timp dupa 
aceea, a cumparat un alt stoc. 
Prin aceste actiuni, investitorul a 
scos la iveala ca el (majoritatea 
investitorilor erau barbati) avea o 
idee clara despre viitorul celor 
doua stocuri: el se astepta ca 



stocul pe care a decis sa-1 
cumpere sa dea rezultate mai 
bune decat stocul pe care a decis 
sa-1 vanda. 

Ca sa determine daca aceste 
idei erau bine fundamentate, 
Odean a comparat dividendele 
stocului pe care investitorul 1-a 
vandut si cele aduse de stocul pe 
care acesta 1-a cumparat in 
schimb, la un an dupa tranzactie. 
Rezultatele erau fara echivoc 
proaste. In medie, actiunile pe 
care jucatorii individuali le-au 
vandut au mers mai bine decat 
acelea pe care le-au cumparat, cu 



o marja substantial^: 3,2 puncte 
procentuale pe an, peste costurile 
semnificative ale executarii celor 
doua tranzactii. 

Este important sa amintim ca 
aceasta afirmatie se refera la 
medii: unii indivizi s-au descurcat 
mult mai bine, altii mult mai 
prost. Cu toate acestea, este 
limpede ca pentru marea 
majoritate a investitorilor 
individuali a face un dus si a nu 
face nimic altceva ar fi fost o 
politica mai buna decat sa-si 
aplice ideile care le-au trecut prin 
minte. Cercetari ulterioare 



efectuate de Odean si de colegul 
sau Brad Barber au sustinut 
aceasta concluzie. intr-un articol 
intitulat „Tranzactiile sunt 
periculoase pentru sanatatea 
dumneavoastra“, ei au aratat ca, 
in medie, jucatorii cei mai activi 
la bursa au avut cele mai proaste 
rezultate, pe cand investitorii 
care au tranzactionat cel mai 
putin au obtinut castigurile cele 
mai mari 2 ^. intr-un alt articol, 
intitulat „Baietii tot baieti raman“, 
ei au aratat ca barbatii au actionat 
conform ideilor lor inutile 
semnificativ mai mult decat 



femeile si ca, in consecinta, 
femeile au obtinut rezultate 
investitionale mai bune decat 
barbatii 2 ^. 

Desigur, intotdeauna exista 
cineva de cealalta parte a fiecarei 
tranzactii; in general, institutiile 
financiare si investitorii 
profesionisti sunt gata sa profite 
de greselile pe care jucatorii 
individuali le fac in alegerea unui 
stoc pe care sa-1 vanda si a altuia 
pe care sa-1 cumpere. Cercetari 
ulterioare intreprinse de catre 
Barber si Odean au aruncat 
lumina asupra acestor greseli. 



Investitorii individuali prefera sa- 
si blocheze castigurile vanzand 
„castigator“ stocuri de actiuni 
care s-au apreciat de cand le-au 
cumparat si se cramponeaza de 
stocurile lor perdante. Din 
nefericire pentru ei, stocurile 
castigatoare de data recenta au 
tendinta sa mearga mai bine 
decat perdantele recente pe 
termen scurt, astfel incat indivizii 
aleg gresit stocurile pe care sa le 
vanda—. De asemenea, ei gresesc 
si atunci cand cumpara. in mod 
previzibil, investitorii individuali 
roiesc in jurul companiilor care 



atrag atentia prin faptul ca sunt 
prezente in programele de stiri. 
Investitorii profesionisti sunt mai 
selectivi in reactiile lor fata de 
ceea ce apare in presa 222 . Aceste 
descoperiri justified intru catva 
eticheta de „smart money" cu 
care profesionistii finantelor se 
gratuleaza pe ei insisi. 

Desi profesionistii sunt 
capabili sa stoarca o bogatie 
considerabila de la amatori, 
putini manageri de investitii, 
daca or fi existand si acestia, au 
abilitatea necesara pentru a 
invinge piata in mod constant, an 



dupa an. Investitorii profesionisti, 
inclusiv managerii de fonduri, nu 
tree un test de baza: realizarile 
repetate. Diagnosticul privind 
existenta oricarei maiestrii este 
consecventa diferentelor 

individuale in ceea ce priveste 
realizarile. Logica este simpla: 
daca in oricare an diferentele 
dintre indivizi se datoreaza pe de- 
a-ntregul norocului, atunci 
ierarhia investitorilor si a 
fondurilor de investitii urmeaza 
sa varieze neregulat, iar corelatia 
intre un an si altul va fi egala cu 
zero. Acolo unde exista maiestrie 



totusi, ierarhiile vor fi mai stabile. 
Persistenta diferentelor 

individuale este masura cu care 
se confirma existenta maiestriei 
printre jucatori de golf, vanzatori 
de masini, ortodentisti sau 
colectorii rapizi de taxe 
vamale 2 ^. 

Fondurile mutuale sunt 
conduse de profesionisti foarte 
experimental, care muncesc din 
greu cumparand si vanzand 
stocuri de actiuni ca sa obtina 
cele mai bune rezultate posibile 
pentru clientii lor. Cu toate 
acestea, probele acumulate in 



cincizeci de ani de cercetari sunt 
concludente: pentru o mare 
majoritate de manageri 
investitionali, selectia stocurilor 
seamana mai degraba cu jocul de 
zaruri sau cu cel de poker, in 
mod tipic, cel putin doua din trei 
fonduri mutuale obtin in oricare 
an performance sub nivelul 
general al pietei 222 . 

Si mai important, corelatia de 
la un an la altul intre rezultatele 
fondurilor mutuale este foarte 
mica, cu putin peste zero. 
Fondurile de succes din orice an 
avut in vedere sunt in primul 



rand norocoase; au dat un zar 
bun. Exista un consens general 
printre cercetatori ca aproape toti 
managerii investitionali, fie ca o 
stiu sau nu - si putini dintre ei o 
stiu joaca un joc de noroc. 
Experienta subiectiva a 
jucatorilor este aceea ca fac 
previziuni rationale si calificate 
intr-o situatie de mare 
incertitudine. Pe pietele foarte 
eficiente totusi, previziunile 
calificate nu sunt mai precise 
decat orice ghiceala oarba 221 . 

Cu niste ani in urma, am avut 
o neobisnuita ocazie sa examinez 



iluzia maiestriei financiare si mai 
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indeaproape. Fusesem invitat sa 
vorbesc in fata unui grup de 
consultant! investitionali dintr-o 
firm a care furniza servicii de 
consultants financiara si alte 
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servicii unor clienti foarte bogati. 
Am cerut cateva date ca sa-mi 
pregatesc prezentarea si am 
primit o micuta comoara: o foaie 
de calcul care sintetiza rezultatele 
investitionale ale unui numar de 
douazeci si cinci de consultant! 
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anonimi, timp de opt ani 
consecutivi. Scorul din fiecare an 
al fiecarui consultant era 



principala lui determinants 
(majoritatea erau barbati) a 
bonusului de sfarsit de an. Era 
simplu sa ierarhizezi consultant^ 
in functie de performantele lor 
din fie care an si sa determini 
daca existau intre ei diferente 
repetate de maiestrie si daca 
aceiasi consultant au obtinut cu 
consecventa rezultate mai bune 
pentru clientii lor an dupa an. 

Ca sa raspund la intrebare, 
am calculat coeficientii de 
corelatie dintre ierarhiile fiecarei 
perechi de ani: anul 1 cu anul 2, 
anul 1 cu anul 3 si asa mai 
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departe, pana la anul 7 cu anul 8. 
Am obtinut 28 de coeficienti de 
corelatie, cate unul pentru fiecare 
pereche de ani. Stiam teoria si 
eram pregatit sa gasesc o slaba 
dovada de persistenta a 
maiestriei. Totusi, am fost 
surprins sa descopar ca media 
celor 28 de corelatii era de 0,01. 
Cu alte cuvinte, zero. Corelatiile 
consecvente care sa fi indicat 
diferente de maiestrie nu erau de 
gasit. Rezultatele semanau cu 
ceea ce ati fi asteptat de la un 
concurs de dat cu zarul, si nu de 
la un joc de maiestrie. 



Nimeni din cadrul firmei nu 
parea sa-si dea seama de natura 
jocului pe care il jucau managerii 
de investitii. Consultantii aveau 
senzatia ca erau niste 
profesionisti competent care 
faceau o munca serioasa, iar 
superiorii lor erau de aceeasi 
parere. in seara de dinaintea 
seminarului, eu si Richard Thaler 
am luat cina cu cativa directori de 
top ai firmei, oameni care decid 
marimea bonusurilor. Le-am 
cerut sa ghiceasca corelatia dintre 
ani in ierarhizarile consultantilor 
individuali. Pareau sa stie ce 



urmeaza si au zambit cand au 
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spus: „Nu foarte mare“ sau 
„Performanta este, desigur, 
fluctuanta“. Repede a fost clar 
totusi ca nimeni nu se astepta ca 
valoarea corelatiei medii sa fie 
zero. 

Mesajul nostru catre directori 
a fost ca, in materie de portofolii 
cel putin, firma recompensa 
norocul ca si cum ar fi fost 
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maiestrie. Ar fi trebuit sa fie o 
veste socanta pentru ei, dar nu a 
fost. Nu am perceput nici un 
semn ca nu ne-ar fi crezut. Cum 
ar fi putut? La urma urmelor, noi 



analizaseram propriile lor 
rezultate si erau suficient de 
experimental ca sa vada 
implicatiile, pe care, din politete, 
noi ne-am abtinut sa le spunem 
de-a dreptul. Am continuat cu 
calm sa ne mancam cina si nu am 
nici o indoiala ca atat 
descoperirile noastre, cat si 
implicatiile lor au fost rapid 
ascunse sub pres si ca viata din 
firm a a continuat la fel ca inainte. 
Iluzia maiestriei nu este doar o 
aberatie individuala; ea este 
adanc imprimata in cultura 
industriei. Faptele care contesta 



astfel de prezumtii de baza - si 
care ameninta mijloacele de trai 
si stima de sine a oamenilor - pur 
si simplu nu sunt asimilate. 
Mintea nu le digera. Acest fapt 
este in special adevarat in cazul 
studiilor statistice ale 
performantei, ce ofera informatii 
privind rata de baza pe care, in 
general, oamenii o ignora atunci 
cand intra in conflict cu 
impresiile lor personale, 
desprinse din experienta. 

In dimineata urmatoare, ne- 
am prezentat descoperirile in fata 
consultantilor, iar reactia lor a 



fost la fel de afabila. Propria 
experienta de evaluare atenta a 
unor probleme complexe era 
mult mai convingatoare pentru ei 
decat un obscur fapt statistic. 
Cand am terminat, unul dintre 
directorii cu care luaseram cina 
in seara precedents m-a condus 
la aeroport. Mi-a spus, cu o 
umbra de atitudine defensiva: 
„Am lucrat foarte bine pentru 
firm a si nimeni nu-mi poate rapi 
acest lucru“. Am zambit si nu am 
spus nimic. Dar m-am gandit: „Ei 
bine, ti 1-am rapit in aceasta 
dimineata. Daca succesul tau s-a 



datorat indeosebi norocului, cat 
de mare este meritul care ti se 
cuvine?“. 

Pe ce se bazeaza 
iluziile maiestriei si 
validitatii? 
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Iluziile cognitive pot sa fie 
mai incapatanate decat iluziile 
vizuale. Ceea ce ati aflat despre 
iluzia Miiller-Lyer nu schimba 
modul in care vedeti liniile, dar v- 
a modificat comportamentul. Stiti 
acum ca nu puteti avea incredere 
in impresiile voastre privind 
lungimea liniilor la care sunt 



atasate aripioare si mai stiti, de 
asemenea, ca in prezentarea 
standard Miiller-Lyer nu puteti 
avea incredere in ceea ce vedeti. 
Intrebati fiind despre lungimea 
liniilor, veti declara opinia 
voastra informata, nu iluzia pe 
care continuati sa o vedeti. 
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Dimpotriva, atunci cand eu si 
colegii mei din armata am aflat ca 
testele noastre estimative aveau 
o validitate scazuta, am acceptat 
faptul in plan intelectual, dar 
acesta nu a avut nici un impact 
asupra senzatiilor sau asupra 
actiunilor noastre ulterioare. 



Reactia pe care am intalnit-o la 
firm a financiara a fost chiar si 
mai extrema. Sunt convins ca 
mesajul pe care 1-am transmis 
impreuna cu Thaler atat 
directorilor, cat si managerilor de 
portofolii a fost de indata ascuns 
intr-un colt intune cos al 
memoriei, de unde nu putea sa 
produca nici un fel de daune. 

De ce investitorii, atat cei 
amatori, cat si profesionistii, cred 
cu incapatanare ca se descurca 
mai bine decat piata, in 
contradictie cu teoria economica 
pe care majoritatea o accepta si 



contrar fata de ceea ce au putut 
sa invete dintr-o evaluare la rece 
a experientei lor personale? 
Multe dintre temele din capitolele 
anterioare reapar in explicarea 
prevalentei si a persistentei unei 
iluzii de maiestrie in lumea 
financiara. 

Cauza psihologica cea mai 
puternica a iluziei este, cu 
siguranta, faptul ca oamenii care 
tranzactioneaza stocuri de actiuni 
exercita niste abilitati de inalt 
nivel. Ei consulta date si 
previziuni economice, compara 
declaratii fiscale si bilanturi 



contabile, evalueaza calitatea 
managementului de top si 
estimeaza competitia. Toate 
acestea inseamna o munca grea, 
ce solicita o pregatire vasta, iar 
oamenii care o fac au experienta 
imediata (si valida) a utilizarii 
acestor abilitati. Din pacate, 
abilitatea de estimare a 
perspectivelor de afaceri ale unei 
firme nu este de ajuns pentru 
tranzactionarea cu succes a 
actiunilor, unde intrebarea-cheie 
este daca informatiile despre 
firma sunt deja incorporate in 
pretul stocului sau de actiuni. Se 



pare ca brokerilor le lipseste 
abilitatea de a raspunde la 
aceasta intrebare esentiala, dar ei 
par sa ignore propria lor 
ignoranta. Dupa cum 

descoperisem urmarindu-i pe 
cadeti pe terenul cu obstacole, 
increderea subiectiva a 
brokerilor este un sentiment, nu 
o judecata. intelegerea noastra a 
lejeritatii cognitive si a coerentei 
asociative situeaza ferm 

increderea subiectiva in Sistemul 
1 . 

In sfarsit, iluziile validitatii si 
maiestriei sunt sustinute de o 
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solida cultura profesionala. Stim 
ca oamenii isi pot pastra o 
credinta de nezdruncinat in orice 
propozitie, oricat de absurda, 
atunci cand sunt sustinuti de o 
comunitate de indivizi care 
impartasesc credinte similare. 
Data fiind cultura profesionala a 
comunitatii financiare, nu este 
surprinzator ca numerosi indivizi 
din acea lume cred despre ei 
insisi ca se numara printre putinii 
alesi care pot sa infaptuiasca ceea 
ce, in opinia lor, ceilalti nu pot. 


Iluziile expertilor 



Ideea ca viitorul este 
imprevizibil este subminata in 
fiecare zi de usurinta cu care se 
explica trecutul. Dupa cum a 
aratat Nassim Taleb in Lebada 
neagra, tendinta noastra de a 
construi si de a crede naratiuni 
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coerente ale trecutului ne face sa 
acceptam cu greu limitele 
capacitatii noastre predictive. 
Totul are sens retrospectiv, fapt 
pe care expertii financiari il 
exploateaza in fiecare seara, 
oferindu-ne relatari 

convingatoare ale evenimentelor 
de peste zi. Iar noi nu ne putem 



reprim a puternica intuitie ca tot 
ceea ce are sens in retrospectia de 
astazi era previzibil ieri. Iluzia ca 
intelegem trecutul hraneste 
increderea excesiva in 
capacitatea noastra de a prevedea 
viitorul. 

Des intrebuintata imagine a 
„marsului istoriei“ implica ordine 
si directie. Spre deosebire de raite 
si plimbari, marsurile nu sunt 
intamplatoare. Credem ca ar 
trebui sa putem explica trecutul 
concentrandu-ne atentia asupra 
marilor miscari sociale, asupra 
progreselor culturale si 



tehnologice sau asupra intentiilor 
si capacitatilor oamenilor mari. 
Ideea ca mari evenimente 
istorice sunt determinate de 
noroc este profund socanta, desi 
este demonstrabil adevarata. E 
greu sa gandim istoria secolului 
XX, inclusiv pe aceea a marilor 
sale miscari sociale, fara sa 
evocam rolul lui Hitler, Stalin si 
Mao Zedong. Dar a existat un 
moment, chiar inainte de 
fertilizarea ovulului, cand erau 
sanse egale ca embrionul care a 
devenit Hitler sa fi fost unul 
feminin. Combinand cele trei 



evenimente, era o probabilitate 
de unu la opt a unui secol XX fara 
nici unul dintre cei trei mari 
scelerati si este imposibil de 
argumentat ca istoria ar fi fost 
aproximativ aceeasi in absenta 
lor. Fertilizarea acestor trei ovule 
a avut consecinte importante si 
face sa fie o gluma ideea ca 
evolutiile pe termen lung sunt 
predictibile. 

Si totusi, iluzia predictiei 
valide ramane intacta, fapt ce 
este exploatat de oamenii a caror 
ocupatie este previziunea - nu 
numai expertii financiari, ci si 



expertii in afaceri si in politica. 
Televiziunea, posturile de radio si 
ziarele au echipele lor de experti, 
a caror meserie este sa 
comenteze trecutul recent si sa 
prezica viitorul. Telespectatorii si 
ascultatorii au impresia ca 
prim esc informatii o are cum 
privilegiate sau cel putin extrem 
de patrunzatoare. Si nu incape 
indoiala ca expertii si promotorii 
lor chiar cred cu adevarat ca ei 
ofera astfel de informatii. Philip 
Tetlock, psiholog la Universitatea 
din Pennsylvania, a explicat asa- 
numitele predictii experte intr-un 



studiu de referinta desfasurat 

r r 

timp de douazeci de ani, pe care 1- 
a publicat in cartea sa din 2005, 
Expert Political Judgment: How 
Good Is It? How Can We Know? 
Tetlock a definit termenii oricarei 
discutii viitoare despre aceasta 
tema. 

Tetlock a luat interviuri unui 
numar de 284 de oameni care isi 
castiga traiul „comentand sau 
dand sfaturi in legatura cu 
tendintele politice sau 
economice“. Le-a cerut sa 
estimeze probabilitatile ca 
anumite evenimente sa survina 



in viitorul nu foarte indepartat, 
atat in legatura cu zonele 
geografice in care erau 
specializati, cat si cu regiunile 
despre care aveau mai putine 
cunostinte. Va fi Gorbaciov 

r f 

inlaturat printr-o lovitura de stat? 
Vor intra Statele Unite intr-un 
razboi in Golful Persic? Care tara 
va deveni urmatoarea piata 
emergenta? In total, Tetlock a 
colectionat peste 8 000 de 

predictii. I-a intrebat, de 
asemenea, pe experti cum au 
ajuns la concluziile lor, cum au 
reactionat cand s-a dovedit ca s- 



au inselat si cum evaluau 
dovezile care nu le sustineau 
pozitiile. Li s-a cerut 
respondentilor sa ierarhizeze 
probabilitatile a trei rezultate 
alternative pentru fiecare caz in 
parte: mentinerea unui statu-quo, 
mai multa libertate politica sau 
crestere economica sau mai putin 
din fiecare dintre aceste lucruri. 

Rezultatele au fost 
devastatoare. Expertii s-au 
descurcat mai rau decat daca ar fi 
atribuit pur si simplu probability 
egale fiecaruia dintre cele trei 
rezultate posibile. Cu alte cuvinte, 



oamenii care isi petrec timpul si 
isi castiga traiul studiind o tema 
particular^ produc predictii mai 
proaste decat maimutele care 
arunca tepusele jocului de dart, 
care si-ar fi distribuit alegerile in 
mod egal pentru fiecare optiune. 
Chiar si in zona pe care o 
cunosteau cel mai bine, expertii 
nu au fost semnificativ mai buni 
decat nespecialistii. 

Cei care stiu mai multe fac 
previziuni cu foarte putin mai 
bune decat cei care stiu mai 
putin. insa aceia care poseda mai 
multe cunostinte sunt mai putin 



demni de incredere. Motivul este 
acela ca persoana care 
acumuleaza mai multe 

cunostinte capata o iluzie 
accentuata a competentei sale si 
devine nerealist de increzatoare 
in sine insasi. „Ajungem 
surprinzator de repede in punctul 
in care diminuam castigurile 
margin ale predictibile ale 

cunostintelor“, scrie Tetlock. „In 
aceasta era de hiperspecializare 
academica, nu exista nici un 
motiv sa presupunem ca aceia 
care colaboreaza cu jurnalele de 
top - politologi distinsi, specialisti 



in studii regionale, economist! si 
asa mai departe - sunt cu ceva 
mai buni decat jurnalistii sau 
cititorii atenti ai ziarului The New 
York Times in «citirea» situatiilor 
emergente.“ Cu cat mai celebru 
prezicatorul, a descoperit Tetlock, 
cu atat mai bombastice 
previziunile. „Expertii cu mare 
cautare“, scrie el, „aveau o 
incredere si mai exagerata decat 
colegii lor care isi taraie existenta 
departe de lumina 

reflectoarelor.“ 

Tetlock a mai descoperit ca 
expertii opuneau rezistenta fata 



de recunoasterea faptului ca se 
inselasera, iar atunci cand erau 
nevoiti sa admita eroarea, aveau 
o bogata colectie de scuze: se 
inselasera numai in ceea ce 
priveste situarea in timp, un 
eveniment neprevazut 

intervenise ori se inselasera, dar 
din motive interneiate. Pana la 
urma, expertii sunt si ei oameni. 
Ei sunt ametiti de propria 
stralucire si detesta sa nu aiba 
dreptate. Expertii sunt impinsi s-o 
ia razna nu de ceea ce cred, ci de 
modul lor de gandire, spune 
Tetlock. El foloseste terminologia 



din eseul despre Tolstoi scris de 
catre Isaiah Berlin, „Ariciul si 
vulpea“. Aricii „stiu un singur 
lucru important si au o teorie 
despre lume; ei isi explica 
evenimentele particulare 

inserandu-le intr-un cadru 
coerent, le sare mustarul fata de 
aceia care nu vad lucrurile la fel 
ca si ei si sunt increzatori in 

t r 

previziunile lor. Sunt, de 
asemenea, foarte reticenti in a-si 
recunoaste greselile. Pentru arid, 
o predictie ratata este aproape 
intotdeauna „gresita numai in 
ceea priveste incadrarea in timp“ 



sau „foarte aproape de adevar“. 
Au opinii ferme si dare, adica 
exact ceea ce producatorii de 
televiziune adora sa vada in 
programele lor. Doi arid de 
fiecare parte a unei dispute, 
fiecare atacand ideile idioate ale 
adversarului, fac un show foarte 
reusit. 

Vulpile, dimpotriva, sunt 
ganditori complecsi. Ele nu cred 
ca un singur lucru important 
conduce marsul istoriei (de 
exemplu, este improbabil ca ele 
sa accepte opinia ca Ronald 
Reagan a pus de unul singur 



capat Razboiului Rece, umflandu- 
se in pene in fata Uniunii 
Sovietice). in schimb, vulpile 
recunosc ca realitatea se naste 
din interactiuni intre numeroase 
forte si agenti diferiti, printre care 
norocul chior, producand 
frecvent consecinte mari si 

t r 

imprevizibile. Vulpile au punctat 
cel mai bine in studiul lui Tetlock, 
desi performanta lor a ramas 
totusi foarte modesta. Fata de 
arid, e mai putin probabil ca 
vulpile sa fie invitate la dezbateri 
televizate 232 . 



Nu este vina 
expertilor - lumea 
este complicate 

Ideea principals din acest 
capitol nu este ca oamenii care 
incearca sa prevada viitorul 
comit multe erori; aceasta se 
subintelege. Prima lectie este 
aceea ca erorile de predictie sunt 
inevitabile deoarece lumea este 
imprevizibila. A doua este ca o 
mare incredere subiectiva nu 
trebuie luata ca un indicator de 
precizie (o incredere mai scazuta 
poate fi mai informativa). 

Tendintele pe termen scurt 



pot fi prevazute, iar 
comportamentul si realizable pot 
fi anticipate cu destula acuratete 
pe baza comportamentelor si a 
realizarilor anterioare. Insa nu ar 
trebui sa ne asteptam ca 
performanta la instructie si in 
lupta a unui ofiter sa fie 
previzibila pe baza 

comportamentului pe un teren 
de antrenament - atat 
comportamentul la test, cat si cel 
din lumea reala sunt determinate 
de numerosi factori specifici 
situatiei particulare. Eliminati un 
membru foarte asertiv dintr-un 



grup de opt candidati si 
personalitatea fiecaruia dintre cei 
ramasi va parea schimbata. 
Faceti ca glontul unui lunetist sa 
nimereasca doar cu cativa 
centimetri mai incolo si 
performanta unui ofiter va fi alta. 
Nu neg validitatea tuturor 
testelor - daca un test prevede un 
rezultat important cu o validitate 
de 0,20 sau 0,30, testul trebuie sa 
fie utilizat. Dar nu trebuie sa va 
asteptati la mai mult. Trebuie sa 
va asteptati la putin sau la nimic 
din partea brokerilor de pe Wall 
Street, care spera sa fie mai 



precisi decat piata in predictia 
viitorului preturilor. Si nu ar 
trebui sa va asteptati la mare 
lucru din partea expertilor care 
fac previziuni pe termen lung - 
desi ei pot avea intuitii 
patrunzatoare ale viitorului 
apropiat. Linia care desparte 
viitorul potential previzibil de 
imprevizibilul viitor indepartat 
ramane inca sa fie trasata. 

Despre iluzia 
maiestriei 

„E1 stie ca, potrivit datelor 
acumulate, evolutia acestei 



boli este in cea mai mare parte 
imprevizibila. Cum poate fi 
atat de sigur de el in acest caz? 
Suna ca o iluzie a validitatii.“ 

„Ea are o poveste coerenta 
care explica tot ceea ce stie, iar 
coerenta o face sa se simta 
bine.“ 

„Ce-l face sa creada ca este 
mai istet decat piata? Este o 
iluzie a maiestriei?“ 

„Ea este un arici. Are o 
teorie care explica totul si asta 
ii da iluzia ca intelege lumea.“ 

„intrebarea nu e daca acesti 
experti sunt bine pregatiti. Este 
daca lumea lor este 



previzibila." 


— Brad M. Barber si Terrance Odean, 
„Trading Is Hazardous to Your Health: 
The Common Stock Investment 
Performance of Individual Investors", 
Journal of Finance, 55/2002, pp. 773- 
806. 

— Brad M. Barber si Terrance Odean, 
„Boys Will Be Boys: Gender, 
Overconfidence, and Common Stock 
Investment", Quarterly Journal of 
Economics, 116/2006, pp. 261-292. 

— Acest „efect al dispozitiei" este 




discutat mai departe in capitolul 32. 

— Brad M. Barber si Terrance Odean, 
„A11 That Glitters: The Effect of 
Attention and News on the Buying 
Behavior of Individual and 
Institutional Investors", Review of 
Financial Studies, 21/2008, pp. 785-818. 

— Cercetari privind tranzactiile 
bursiere din Taiwan au ajuns la 
concluzia ca transferul de bogatie de 
la indivizi catre institutiile financiare 
se ridica la ametitoarea cifra de 2,2% 
din PIB. Brad M. Barber, Yi-Tsung Lee, 
Yu-Jane Liu si Terrance Odean, Just 
How Much Do Individual Investors 



Lose by Trading?", Review of Financial 
Studies, 22/2009, pp. 609-632. 

232 John C. Bogle, Common Sense on 
Mutual Funds: New Imperatives for the 
Intelligent Investor, New York, Wiley, 
2000, p. 213. 

— Mark Grinblatt si Sheridan Titman, 
„The Persistence of Mutual Fund 
Performance", Journal of Finance, 
42/1992, pp. 1977-1984. Edwin J. Elton 
et al, „The Persistence of Risk-Adjusted 
Mutual Fund Performance", Journal of 
Business, 52/1997, pp. 1-33. Edwin 
Elton et al, Efficiency With Costly 
Information: A Re-interpretation of 



Evidence from Managed Portfolios", 
Review of Financial Studies, 6/1993, pp. 
1 - 21 . 

— Philip E. Tetlock, Expert Political 
Judgment: How Good Is It? How Can 
We Know?, Princeton, Princeton 
University Press, 2005, p. 233. 
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Intuitii versus formule 

r 

Paul Meehl a fost un personaj straniu si 
minunat, dar si unul dintre cei mai 
versatili psihologi din secolul XX. 
Printre departamentele in care a lucrat 
la Universitatea din Minnesota se 
numara cele de psihologie, drept, 
psihiatrie, neurologie si filosofie. A scris, 
de asemenea, despre religie, politologie 
si invatarea la soared. Cercetator 
experimentat in statistics si critic acerb 
al pretentiilor goale din psihologia 



clinica, Meehl a fost, totodata, 
psihanalist practician. A scris eseuri 
profunde despre fundamentele 
filosofice ale cercetarii psihologice, pe 
care aproape ca le-am invatat pe 
dinafara pe cand faceam studiile 
postuniversitare. Nu 1-am cunoscut pe 
Meehl, dar el a fost unul dintre eroii mei 
din clipa in care am citit lucrarea sa 
Clinical vs. Statistical Prediction: A 
Theoretical Analysis and a Review of the 
Evidence. 

In volumasul subtire, pe care 
mai tarziu el 1-a numit „carticica 
mea enervanta“, Meehl trece in 
revista rezultatele a douazeci de 
studii care au analizat daca 



predictiile clinice, bazate pe 
impresiile subiective ale unor 
profesionisti bine pregatiti, erau 
mai precise decat predictiile 

statistice, facute prin 

combinarea, conform unei 

anumite reguli, a catorva scoruri 

sau cotatii. Intr-un studiu tipic, 
consilieri calificati au prevazut 
notele bobocilor la sfarsitul 
anului universitar. Consilierii au 
intervievat fie care student timp 
de 45 de minute. Ei au avut, 
totodata, acces la notele din liceu, 
la mai multe teste de aptitudini si 
la o autocaracterizare de patru 



pagini. Algoritmul statistic a 
utilizat numai o particica din 
aceste informatii: notele din liceu 
si un test de aptitudini. Cu to ate 
acestea, formula a fost mai 
precisa decat 11 din 14 consilieri. 
Meehl a prezentat rezultate 
asemanatoare, obtinute dintr-o 
varietate de alte anticipari de 
rezultate, printre care violarea 
eliberarii conditionate, succesul 
in antrenamentul de pilotaj si 
recidiva criminala. 

Deloc surprinzator, cartea lui 
Meehl a socat si a fost primita cu 
neincredere printre psihologii din 



domeniul clinic, iar controversa 
pe care a starnit-o a stimulat un 
fluviu de cercetari care mai curge 
si astazi, la peste cincizeci de ani 
de la aparitia ei. Numarul 
studiilor care prezinta comparatii 
intre predictiile clinice si cele 
statistice a crescut la aproximativ 
doua sute, dar scorul meciului 
dintre algoritmi si fiintele umane 
nu s-a modificat. Cam 60% dintre 
studii au aratat o precizie 
semnificativ mai mare de partea 
algoritmilor. Celelalte comparatii 
au dat scor egal in ceea ce 
priveste precizia, insa o remiza 



echivaleaza cu o victorie pentru 
regulile statistice, care sunt, de 
regula, mult mai putin 
costisitoare decat evaluarea 
experta. Nu a fost documentata 
convingator nici o exceptie. 

Gama rezultatelor prevazute 
s-a largit, acoperind variabile 
medicate precum longevitatea 
pacientilor bolnavi de cancer, 
durata internarilor in spital, 
diagnosticul bolilor de inima si 
susceptibilitatea bebelusilor fata 
de sindromul mortii subite; 
masuri economice, precum 
perspectivele de succes ale noilor 



afaceri, evaluarea de catre band 
a riscului de creditare si viitoarea 
satisfactie a muncii salariatilor; 
problem e de interes pentru 
agentiile guvernamentale, printre 
care estimarea aptitudinilor 
parintilor adoptivi, sansele de 
recidiva in randurile infractorilor 
juvenili si probabilitatea altor 
forme de comportament violent; 
si diverse rezultate, precum 
evaluarea prezentarilor 

stiintifice, castigatorii meciurilor 
de fotbal si viitoarele preturi ale 
vinului de Bordeaux. Fiecare 
dintre aceste domenii implica un 



grad semnificativ de incertitudine 
si imprevizibilitate. Le descriem 
ca fiind „medii de validitate 
scazuta“. in fiecare caz, precizia 
expertilor a fost egalata sau 
intrecuta de un simplu algoritm. 

Dupa cum a aratat Meehl cu 
justificata mandrie, la treizeci de 
ani dupa aparitia cartii sale, „nu 
exista in stiintele so dale nici o 
controversa care sa prezinte un 
corp atat de vast de studii diverse 
calitativ succedandu-se atat de 
uniform in aceeasi directie 
precum aceasta^ 223 . 

Economistul de la Princeton 



si iubitorul de vinuri Orley 
Ashenfelter a oferit o 
demonstrate convingatoare a 
fortei statisticii simple de a-i 
depasi pe expertii de renume 
mondial. Ashenfelter voia sa 
prevada valoarea viitoare a 
vinurilor fine de Bordeaux, 
bazandu-se pe informatiile 
disponibile in anul in care au fost 
facute. Problema este importanta, 
pentru ca vinurile nobile au 
nevoie de ani pentru a ajunge la 
calitatea maxima, iar preturile 
vinurilor vechi din aceeasi 

r 

podgorie variaza spectaculos de 



la o recolta la alta; sticlele 
umplute la o diferenta de numai 
douasprezece luni pot sa difere ca 
valoare de zece ori sau mai mult. 
Capacitatea de a prevedea 
viitoarele preturi are o valoare 
substantiala, pentru ca 
investitorii cumpara vinul, la fel 
ca si arta, anticipand ca valoarea 
lui se va aprecia 224 . 

In general, se accepta ca 
efectul recoltei poate fi produs 
numai de variatiile vremii in 
timpul sezonului de coacere a 
strugurilor. Cele mai bune vinuri 
se pro due atunci cand vara este 



calda si secetoasa, ceea ce face ca 
industria vinului de Bordeaux sa 
beneficieze, probabil, de pe urma 
incalzirii globale. Industria 
primeste un ajutor si din partea 
primaverilor umede, care sporesc 
cantitatea, fara mari efecte 
asupra calitatii. Ashenfelter a 
convertit acele cunostinte 
conventionale intr-o formula 
statistics ce prevede pretul unui 
vin - avand in vedere o anumita 
proprietate la o anumita vechime 
- in functie de trei caracteristici 
ale vremii: temperatura medie in 
timpul sezonului estival de 



crestere, cantitatea apei de ploaie 
in perioada culesului si 
precipitatiile totale din iarna 
anterioara. Formula lui 
furnizeaza previziuni precise ale 
preturilor cu ani sau chiar decenii 
in avans. intr-adevar, formula sa 
prevede preturile viitoare mult 
mai exact decat o fac preturile 
actuale ale vinurilor neinvechite. 
Acest nou exemplu de „model 
Meehl“ este o provocare la adresa 
capacitatii expertilor ale caror 
opinii contribuie la fixarea 
primelor preturi. Ea provoaca, 
totodata, teoria economica, 



potrivit careia preturile ar trebui 
sa reflecte toate informatiile 
disponibile, inclusiv starea 
vremii. Formula lui Ashenfelter 
este extrem de precisa - corelatia 
dintre predictiile sale si preturile 
reale e de peste 0,90. 

De ce sunt expertii inferiori 
algoritmilor? Un motiv, pe care 1- 
a banuit Meehl, este acela ca 
expertii incearca sa fie destepti, 
vin cu idei neconventionale si au 
in vedere combinatii complexe 
de caracteristici atunci cand isi 
emit predictiile. Complexitatea 
poate sa dea rezultate in cazuri 



atipice, dar, cel mai adesea, scade 
validitatea. Combinatiile simple 
de proprietati sunt mai bune. Mai 
multe studii au aratat ca 
decidentii umani sunt inferiori 
unei formule predictive chiar si 
atunci cand li se da scorul sugerat 
de formula! Ei au senzatia ca pot 
trece peste formula, deoarece 
poseda informatii suplimentare 
asupra cazului, dar de cele mai 
multe ori se insala. Conform lui 
Meehl, exista putine imprejurari 
in care este o idee buna sa se 
substituie o formula cu o 
judecata evaluativa. intr-un 



celebru experiment mintal, el a 
descris o formula care prevede 
daca o anumita persoana va 
merge seara la film si a notat ca 
este potrivit sa nesocotim 
formula daca ne-a parvenit 
informatia ca individul si-a rupt 
astazi un picior. Denumirea de 
„regula piciorului rupt“ a prins. 
Ideea, desigur, este ca picioarele 
rupte sunt evenimente foarte 
rare - si, totodata, decisive. 

0 alta explicate a 
inferioritatii judecatii evaluative 
experte este faptul ca oamenii 
sunt incorigibil inconsecventi 



atunci cand emit judecati sumare 
asupra unor inform atii 
complexe. Atunci cand li se cere 
sa evalueze aceleasi informatii 
inca o data, frecvent dau 
raspunsuri diferite. Amploarea 
inconsecventei este adeseori un 
motiv de reala ingrijorare. 
Radiologi cu experienta, care 
evalueaza radiografii toracice cu 
raze X drept „normale“ sau 
„anormale“, se contrazic in 20% 
dintre cazurile cand vad aceeasi 
radiografie in ocazii diferite 2 ^. Un 
studiu efectuat pe 101 auditori 
independents carora li s-a cerut 



sa evalueze credibilitatea 
auditurilor interne ale unor 
corporate, a aratat un grad 
similar de inconsecventa 2 ^. 0 
recenzie a 41 de studii distincte 
privind siguranta judecatilor 
evaluative emise de catre 
auditori, psihologi, patologi, 
manageri organizational si alte 
genuri de profesionisti sugereaza 
ca acest grad de inconsecventa 
este ceva tipic, chiar si atunci 
cand un caz este reevaluat in 
decurs de cateva minute 2 ^. Niste 
judecati nesigure nu pot fi 
predictori valizi pentru nimic. 



Larg raspandita 

inconsecventa se datoreaza, 
probabil, dependentei extreme 
fata de context a Sistemului 1. 
Stim din studiile despre amors are 
ca stimuli nebagati in seama din 
mediul nostru exercita o 
influenta substantial^ asupra 
gandurilor si actiunilor noastre. 
Aceste influence fluctueaza de la 
un moment la altul. Scurta 
placere a unei brize racoroase 
intr-o zi torida va poate face sa fiti 
un pic mai pozitivi si mai 
optimisti in ceea ce priveste 
evolutia vremii pe care o estimati 



in acel moment. Sansele unui 

r 

condamnat de a fi eliberat 
conditionat se pot schimba 
semnificativ in functie de timpul 
scurs intre pauzele de masa ale 
judecatorilor^. Deoarece aveti o 
foarte redusa cunoastere directa 
a ceea ce se petrece in mintea 
voastra, nu veti sti niciodata ca ati 
fi putut emite o judecata diferita 
sau ca ati fi putut sa luati o alta 
decizie in circumstante doar cu 
putin diferite. Formulele nu 
sufera din pricina unor astfel de 
probleme. Dat fiind acelasi input, 
ele dau intotdeauna acelasi 



raspuns. Atunci cand 
predictibilitatea este precara - asa 
cum e cazul in majoritatea 
studiilor trecute in revista de 
catre Meehl si adeptii lui 
inconsecventa este distructiva 
pentru orice validitate predictiva. 

Cercetarile sugereaza o 
concluzie surprinzatoare: pentru 
maximizarea preciziei predictive, 
deciziile finale trebuie lasate pe 
seama formulelor, indeosebi in 
medii de validitate scazuta. in 
deciziile de admitere la 
Facultatea de Medicina, de 
exemplu, hotararea finala este 



luata adeseori de catre membrii 
facultatii, dupa un interviu cu 
candidatul. Probele sunt 
fragmentare, insa exista temeiuri 
solide pentru o ipoteza: este 
probabil ca un interviu sa 
diminueze precizia procedure de 
selectie daca cei care iau interviul 
iau si decizia finala de admitere. 
Deoarece sunt extrem de 
increzatori in intuitide lor, cei 
care iau interviuri vor acorda o 
pondere exagerata impresdlor lor 
personale si prea putina greutate 
altor surse de informatii, ceea ce 
scade validitatea 222 . Tot astfel, 



expertii care evalueaza calitatea 
vinului proaspat ca sa-i prevada 
viitorul au o sursa de inform atii 
care, in mod aproape sigur, mai 
degraba inrautateste lucrurile: ei 
pot sa guste vinul. in plus, 
desigur, chiar daca au o buna 
intelegere a efectelor vremii 
asupra calitatii vinului, ei nu vor 
fi capabili sa pastreze 
consecventa unei formule. 

Cel mai important progres in 
domeniu dupa lucrarea originala 
a lui Meehl este celebrul articol al 
lui Robyn Dawes, intitulat 
„Frumusetea robusta a modelelor 



liniare inadecvate in luarea 
deciziilor“. Practica statistics 
dominanta in stiintele sociale este 
sS se acorde ponderi diferitilor 
predictori conform unui 

algoritm, numit regresiune 
multiplS, care acum este 
incorporat intr-un soft 

conventional. Logica regresiunii 
multiple este inatacabilS: ea 
gSseste formula optimS de 
constructs a unei combinatii 
ponderate de predictori. Totusi, 
dupS cum a remarcat Dawes, 
complicatul algoritm statistic 
adaugS o valoare micS sau nulS. 



Se pot obtine rezultate la fel de 
bune selectandu-se niste scoruri 
ce au oarecare validitate de 
predictie a rezultatului si 
ajustandu-se valorile pentru a le 
face compatibile (utilizand 
scoruri sau cotatii standard). 0 
formula care combina acesti 
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predictori cu ponderi egale este 
probabil sa fie la fel de precisa in 
predictia de noi cazuri ca si 
formula de regresiune multipla, 
care a fost optima in esantionul 
initial 2 ^ 0 . Cercetari mai recente au 
mers mai departe: formule care 
atribuie ponderi egale tuturor 



predictorilor sunt adeseori 
superioare, pentru ca nu sunt 
afectate de accidentele 
esantionarii 241 . 

Surprinzatorul succes al 
schemelor de ponderare egala 
are o importanta implicate 
practica: este posibila dezvoltarea 
unor algoritmi utili fara nici o 
cercetare statistics prealabila. 
Formule simple de ponderare 
egala, bazate pe statistici 
existente sau pe bunul-simt, sunt 
adeseori predictori foarte buni ai 
unor rezultate semnificative. 
intr-un exemplu memorabil, 



Dawes a aratat ca stabilitatea 
maritala este bine prevazuta de 
formula: 

frecventa raporturilor 
sexuale minus frecventa 
certurilor 

Nu doriti ca rezultatul vostru 
sa fie un numar negativ. 

Concluzia importanta a 
acestor cercetari este ca un 
algoritm, construit pe dosul unui 
plic, este adeseori destul de bun 
ca sa concureze cu o formula 
ponderata optimal si, cu 
siguranta, suficient de bun ca sa 
intreaca judecata experta. Logica 



poate fi aplicata in multe 
domenii, mergand de la selectia 
stocurilor de actiuni de catre 
managerii de portofoliu pana la 
alegerea tratamentelor medicale 
de catre doctori sau pacienti. 

0 aplicatie clasica a acestei 
abordari este un algoritm simplu, 
care a salvat vietile unor mii de 
bebelusi. Obstetricienii au stiut 
dintotdeauna ca un bebelus care 
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nu respira normal la cateva 
minute dupa nastere prezinta un 
mare rise de afectiuni cerebrale 
sau de deces. Pana sa intervina 
anestezista Virginia Apgar in 



1953, medicii si moasele se bazau 
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pe judecata lor clinica pentru a 
stabili daca un nou-nascut era in 
suferinta. Practicieni diferiti se 
concentrau asupra unor indicii 
diferite. Unii urmareau 
problemele respiratorii, pe cand 
altii monitorizau cat de repede 
tipa copilul. Fara o procedura 
standardizata, semnele de pericol 
erau adeseori trecute cu vederea 
si multi nou-nascuti mureau. 
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Intr-o zi, la micul dejun, un 
rezident a intrebat-o pe dr. Apgar 
cum ar face ea o estimare 
sistematica a unui nou-nascut. „E 



simplu“, a raspuns ea. „Ar trebui 
sa procedezi astfel.“ Apgar a notat 
pe hartie cinci variabile (puls, 
respiratie, reflexe, tonus 
muscular si culoare) si trei 
scoruri (0, 1 sau 2, in functie de 
intensitatea fiecarui semn). 
Dandu-si seama ca era posibil sa 
fi facut o descoperire majora, 
care sa se aplice in orice sala de 
nasteri, Apgar a inceput sa coteze 
bebelusii dupa aceasta regula la 
un minut dupa nastere. Un 
copilas cu scorul total de 8 sau 
mai mult era probabil sa fie roz, 
sa se zvarcoleasca, sa planga, sa 



faca grimase, cu un puls de 100 
sau mai mult - in forma buna. Un 
bebelus cu un scor de 4 sau mai 
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putin era probabil albastrui, 
molesit, pasiv, cu puls lent si slab 
- avand nevoie de interventie 
imediata. Aplicand scorul lui 
Apgar, personalul din sala de 
nasteri a dispus, in sfarsit, de 
standarde consecvente pe baza 
carora sa determine care copilasi 
erau in pericol, iar formula este 
creditata ca o importanta 
contributie la reducerea 
mortalitatii infantile. Testul Apgar 
este inca utilizat zilnic in fiecare 



sala de nasteri 2 ^ 2 . Recenta lucrare 
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a lui Atul Gawande, A Checklist 
Manifesto, ofera multe alte 
exemple de virtuti ale listelor 
procedurale si ale regulilor 
simple 2 ^. 


Ostilitatea fata de 
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algoritmi 

De la inceput, specialist^ din 
domeniul psihologiei clinice au 
reactionat fata de ideile lui Meehl 
cu ostilitate si neincredere. in 
mod clar, erau prizonierii unei 
iluzii de maiestrie in ceea ce 
priveste indemanarea lor de a 



face predictii pe termen lung. 
Daca ne gandim, este usor de 
vazut cum s-a nascut aceasta 
iluzie si e usor sa fim intelegatori 
cu respingerea cercetarilor lui 
Meehl de catre clinicieni. 

Dovezile statistice ale 
inferioritatii clinice contrazic 
experienta de fiecare zi a 
clinicienilor in ceea ce priveste 
calitatea judecatilor lor. Psihologii 
care lucreaza cu pacienti au 
multe intuitii in timpul fiecarei 
sedinte de terapie, anticipand 
felul in care pacientul va 
reactiona dupa o interventie, 



ghicind ce se va intampla mai 
departe. Multe dintre aceste 
intuitii se confirma, ilustrand 
realitatea maiestriei lor clinice. 

Problema este ca judecatile 
corecte implica predictii pe 
termen scurt in contextul 
interviului terapeutic, o abilitate 
pentru a carei exersare terapeutii 
pot avea ani de practica. Sarcina 
la care, de regula, esueaza 
necesita predictii pe termen lung 
privind viitorul pacientului. 
Acestea sunt mult mai dificile, 
chiar si cele mai bune formule 
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obtinand numai rezultate 



modeste, si mai sunt, de 
asemenea, sarcini pe care 
clinicienii nu au avut niciodata 
oportunitatea de a le invata cum 
trebuie - ar trebui sa astepte ani 
de zile un feedback, in loc sa 
primeasca feedbackul 

instantaneu al sedintei clinice. 
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Totusi, linia dintre ceea ce 
clinicienii pot sa faca bine si ceea 
ce nu pot sa faca deloc nu este 
evidenta si, cu siguranta, nu este 
evidenta pentru ei. Ei stiu ca sunt 
priceputi, dar nu cunosc neaparat 
limitele priceperii lor. Deloc 
surprinzator, prin urmare, ideea 



ca o combinatie mecanica a 
catorva variabile ar putea sa dea 
rezultate mai bune decat 
complexitatea subtila a judecatii 
umane ii socheaza pe clinicienii 
cu experienta ca fiind evident 
gresita. 

Disputa privind virtutile 
predictiei clinice si cele ale 
predictiei statistice a avut mereu 
o dimensiune morala. Metoda 
statistics, a scris Meehl, a fost 
criticata de clinicienii cu 
experienta intrucat este 
„mecanica, atomista, aditiva, pe 
gustul simtului comun, artificiala, 



ireala, arbitrara, incompleta, 
moarta, pedanta, fragmentary, 
triviala, fortata, statica, 
superficial^, rigida, sterila, 
academica, pseudo stiintifica si 
oarba“. Metoda clinica, pe de alta 
parte, era laudata de sustinatorii 
ei intrucat este „dinamica, 
globala, semnificativa, holista, 
subtila, simpatetica, 

configurationista, structurata, 
organizata, bogata, profunda, 
autentica, sensibila, sofisticata, 
reala, vie, concreta, naturala, 
daruita vietii si intelegatoare“. 

Este o atitudine pe care o 



putem recunoaste cu totii. Atunci 
cand o fiinta umana concureaza 
cu o masina, fie ca este John 
Henry ciocanind pe versantul 
muntelui sau geniul sahist Gary 
Kasparov infruntand computerul 
Deep Blue, simpatia noastra este 
de partea seamanului nostru 
uman. Aversiunea fata de niste 
algoritmi luand decizii ce 
afecteaza fiintele umane este 
inradacinata in puternica 
preferinta pe care multi oameni o 
au pentru natural, fata de sintetic 
sau artificial, intrebati daca ar 
manca un mar natural mai 



degraba decat unul crescut 
comercial, majoritatea oamenilor 
il prefera pe cel „cu totul natural". 
Chiar si dupa ce au aflat ca cele 
doua mere au acelasi gust, 
aceeasi valoare nutritiva si sunt 
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la fel de sanatoase, o majoritate 
inca prefera fructul organic. Pana 
si producatorii de here au 
descoperit ca-si pot spori 
vanzarile doar adaugand pe 
eticheta „Totul natural" sau „Fara 
conservanti" 2 ^. 

Profunda rezistenta fata de 
demistificarea expertizei este 
ilustrata de reactia comunitatii 
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europene a vinului fata de 
formula lui Ashenfelter de 
predictie a pretului vinurilor de 
Bordeaux. Formula lui 
Ashenfelter era o rugaciune 
implinita: ar fi fost, de aceea, de 
asteptat ca iubitorii de vinuri de 
pretutindeni sa-i fie recunoscatori 
pentru a fi sporit, in mod 
demonstrat, capacitatea lor de a 
identifica vinurile care vor fi de 
soi mai tarziu. Nu a fost asa. 
Riposta amatorilor de vin din 
Franta, a scris The New York 
Times, s-a situat „undeva intre 
violenta si isterica“. Ashenfelter 



relateaza ca un iubitor de vinuri a 
numit descoperirile sale „ridicole 
si absurde“. Altcineva 1-a luat 
peste picior, spunand: „E ca si 
cum ai aprecia filmele fara sa le fi 
vazut“. 

Prejudecata potrivnica 

algoritmilor este amplificata 
atunci cand deciziile sunt 
importante. Meehl noteaza: „Nu 
prea stiu cum sa temperez 
oroarea pe care unii clinicieni par 
sa o simta atunci cand se 
confrunta cu un caz tratabil, 
caruia i se refuza tratamentul 
pentru ca o ecuatie «oarba, 



mecanica» il descalifica“. 
Dimpotriva, Meehl si alti 
sustinatori ai algoritmilor au 
argumentat puternic ca este 
nonetic sa te bazezi pe judecati 
intuitive in luarea unor decizii 
importante daca este disponrbil 
un algoritm care va face mai 
putine greseli. Argumentarea lor 
rationale este convingatoare, dar 
se impotriveste unei incapatanate 
realitati psihologice: pentru 
majoritatea oamenilor, cauza 
unei greseli conteaza. Povestea 
unui copil care a murit pentru ca 
un algoritm a comis o eroare este 



mult mai amara decat povestea 
aceleiasi tragedii produse ca 
rezultat al unei erori umane, iar 
diferenta de intensitate 
emotionala este cu usurinta 
transpusa intr-o preferinta 
morala. 

Din fericire, ostilitatea fata de 
algoritmi se va atenua, probabil, 
pe masura ce rolul lor in viata 
cotidiana continua sa se extinda. 
Cautand carti sau muzica ce-ar 
putea sa ne placa, apreciem 
recomandarile generate de 
software. Acceptam ca deciziile 
privind limitele de credit sunt 



luate fara interventia directa a 
oricarei judecati umane. Suntem 
tot mai des confruntati cu 
instructiuni de forma unor 
algoritmi simpli, precum raportul 
dintre nivelul de colesterol bun si 
rau pe care trebuie sa ne 
straduim sa-1 atingem. Publicul 
este acum constient ca formulele 
pot sa dea rezultate mai bune 
decat oamenii in unele decizii 
critice din lumea sportului: cat 
trebuie sa plateasca o echipa 
profesionista pentru anumiti 
jucatori debutanti sau cand sa se 
retraga de la licitatie. Lista 



crescatoare a sarcinilor care sunt 
atribuite algoritmilor ar trebui sa 
reduca, in cele din urma, 
disconfortul pe care majoritatea 
oamenilor il resimt atunci cand 
se confrunta pentru prim a oara 
cu modelul rezultatelor descrise 
de catre Meehl in carticica lui 
enervanta. 

Invatand de la Meehl 
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In 1955, pe cand eram un 
locotenent de 21 de ani in Fortele 
de Aparare israeliene, am primit 
misiunea de a pune la punct un 
sistem de interviu pentru 



intreaga armata. Daca va 
intrebati de ce o astfel de 
responsabilitate a fost pusa pe 
umerii unui ins atat de tanar, nu 
uitati ca statul Israel exista pe 
atunci de numai sapte ani; toate 
institutiile sale erau in 
constructie si cineva trebuia sa le 
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construiasca. Oricat de ciudat 
suna astazi, diploma mea in 
psihologie ma califica, probabil, 
drept cel mai bine pregatit 
psiholog din armata. Seful meu 
direct, un cercetator sclipitor, 
avea o diploma in chimie. 

0 anumita practica de 



interviu era deja in functiune 
atunci cand am primit misiunea. 
Fiecare soldat inrolat in armata 
completa un set de teste 
psihometrice si fiecare barbat 
considerat apt pentru serviciu 
militar sustinea un interviu 
pentru o estimare de 
personalitate. Scopul era acela de 
a-i atribui recrutului un scor de 
aptitudini pentru lupta si de a-i 
gasi cea mai buna incadrare a 
personalitatii sale in diferitele 
arme: infanterie, artilerie, 

blindate si asa mai departe. Cei 
care conduceau interviurile erau 



ei insisi tineri recruti, selectati 
pentru aceasta misiune datorita 
nivelului inalt de inteligenta si 
interesului fata de relatiile 
umane. Majoritatea era 
constituita din femei, care, la 
vremea aceea, erau scutite de 
serviciul combatant. Pregatite 
timp de cateva saptamani cum sa 
conduca un interviu de 
cincisprezece, douazeci de 
minute, erau incurajate sa atinga 
un anumit repertoriu de subiecte 
si sa-si formeze o parere generala 
despre cat de bine se va prezenta 
recrutul in armata. 



Din nefericire, evaluari 
ulterioare aratasera deja ca 
aceasta procedura de interviu era 
aproape inutila pentru 

previziunea viitorului succes al 
recrutilor. Am prim it 

instructiunea sa concep un 
interviu care sa fie mai util, dar 
fara sa ia mai mult timp. Mi s-a 
mai spus sa pun la proba noul 
interviu si sa-i evaluez 
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acuratetea. Din perspectiva unui 
profesionist serios, nu eram mai 
calificat pentru aceasta sarcina 
decat as fi fost sa construiesc un 
podpeste Amazon. 



Din fericire, citisem 
„carticica“ lui Paul Meehl, care 
aparuse cu un an in urma. Am 
fost convins de argumentul sau 
ca regulile simple, statistice sunt 
superioare judecatilor „clinice“ 
intuitive. Am tras concluzia ca 
interviul in uz pe atunci esuase, 
cel putin partial, pentru ca le 
permitea conducatorilor de 
interviu sa faca ceea ce li se parea 
lor mai interesant, anume sa afle 
cate ceva despre dinamica vietii 
mintale a celor intervievati. In 
schimb, noi trebuia sa folosim 
timpul limitat avut la dispozitie 



ca sa obtinem pe cat posibil mai 
multe informatii specifice despre 
viata intervievatului in mediul lui 
normal. 0 alta lectie pe care am 
invatat-o de la Meehl a fost aceea 
ca trebuie sa abandonam 
pro ce dura in care evaluarile 
globale ale conducatorilor de 
interviu privindu-i pe recruti 
stabilesc decizia finala. Cartea lui 
Meehl sugera ca unei astfel de 
evaluari nu trebuie sa i se acorde 
incredere si ca rezumatele 
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statistice ale unor atribute 
evaluate separat ar obtine o mai 
mare validitate. 



M-am decis sa aplic o 
procedura in care conducatorii de 
interviu urma sa evalueze mai 
multe trasaturi de personalitate 
relevante si sa o noteze pe fiecare 
separat. Scorul final al 
aptitudinilor pentru lupta urma 
sa fie calculat potrivit unei 
formule standard, fara nici un 
input suplimentar dinspre 
conducatorii de interviu. Am pus 
la punct o lista de sase 
caracteristici care pareau sa fie 
relevante pentru performanta 
intr-o unitate de lupta, printre 
care „responsabilitate“, 



„sociabilitate“ si „mandrie 
masculina“. Am compus, apoi, 
pentru fiecare trasatura, o serie 
de intrebari factuale despre viata 
individului inainte de inrolare, 
inclusiv despre numarul de 
joburi pe care le avusese, despre 
cat de ordonat si de punctual 
fusese la munca si la studii, 
despre frecventa interactiunilor 
sale cu prietenii si interesul sau 
fata de sport si participarea la 
competitii, printre altele. Ideea 
era sa se evalueze pe cat de 
obiectiv posibil cat de bine se 
comportase recrutul in fiecare 



privinta. 

Concentrandu-ma asupra 
unor aspecte standardizate, 
factuale, speram sa combat 
efectul de halo, in care primele 
impresii favorabile influenteaza 
judecatile ulterioare. Ca precautie 
suplimentara fata de halouri, i- 
am instruit pe conducatorii de 
interviuri sa parcurga cele sase 
trasaturi intr-o succesiune fixa, 
notand fiecare trasatura pe o 
scala de la unu la cinci inainte de 
a trece la urmatoarea. Si asta a 
fost. I-am informat pe 
conducatorii de interviu ca nu 



este nevoie sa le pese de 
adaptarea viitoare a recrutului la 
viata militara. Singura lor 
misiune era sa obtina fapte 
relevante despre trecutul lui si sa 
utilizeze acele informatii pentru a 
nota fiecare dimensiune de 
personalitate. „Functia voastra 
este sa furnizati masuratori 
demne de incredere“, le-am spus. 
„Lasati validitatea predictiva in 
seama mea“, intelegand prin 
aceasta formula pe care 
intentionam sa o elaborez pentru 
combinarea notarilor lor 
specifice. 



Conducatorii de interviuri au 
ajuns aproape in pragul revolted 
Acestor oameni sclipitori le 
displacea sa li se ordone, de catre 
cineva cu putin mai varstnic 
decat ei, sa-si scoata din priza 
intuitia si sa se concentreze in 
totalitate asupra unor plicticoase 
intrebari factuale. Unul dintre ei 
s-a plans: „Ne transformati in 
niste roboti!“. Asa ca am facut 
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compromisuri. „Desfasurati 
interviul exact asa cum v-am 
instruit“, le-am spus, „si cand 
sunteti gata, faceti cum vreti: 
inchideti ochii, incercati sa vi-1 



imaginati pe recrut ca soldat si 
acordati-i un scor pe o scala de la 
1 la 5“. 

Cateva sute de interviuri s-au 
desfasurat dupa aceasta noua 
metoda si, peste cateva luni, am 
colectat evaluari ale 

performantei soldatilor de la 
comandantii unitatilor la care 
fusesera repartizati. Rezultatele 
ne-au facut fericiti. Dupa cum 
sugerase cartea lui Meehl, noua 
procedura de interviu era o 
imbunatatire substantiala a celei 
de dinainte. Suma celor sase 
notari ale noastre prevedea 



performanta soldatilor mult mai 
precis decat evaluarile globale ale 
metodei anterioare de interviu, 
desi era departe de a fi perfecta. 
Facusem un progres de la „total 
inutil“ la „mo derat util“. 

Marea surpriza pentru mine a 
fost ca judecata intuitiva pe care 
conducatorii de interviu o 
invocau in exercitiul „inchideti 
ochii“ a mers si ea foarte bine, 
chiar la fel de bine ca si suma 
celor sase notatii specifice. Am 
invatat din aceasta constatare o 
lectie pe care nu am uitat-o 
niciodata: intuitia adauga valoare 



chiar si in cazul recent 
batjocoritului interviu de selectie, 
dar numai dupa o colectare 
disciplinata de inform atii 
obiective si o notare disciplinata a 
unor trasaturi separate. Am 
elaborat o formula care acorda 
evaluarii „cu ochii inchisi“ 
aceeasi pondere pe care o avea si 
suma celor sase notari de 
trasaturi. 0 lectie mai generala pe 
care am desprins-o din acest 
episod a fost sa nu te increzi pur 
si simplu in judecata intuitiva - a 
ta sau a celorlalti dar nici sa nu 
o nesocotesti cu totul. 
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Peste vreo patruzeci si cinci 
de ani, dupa ce am obtinut 
Premiul Nobel pentru Economie, 
am fost pentru scurt timp o mica 
celebritate in Israel. Intr-una 
dintre vizitele mele, cineva a avut 
ideea sa ma insoteasca la fosta 
mea baza militara, care inca mai 
gazduia unitatea ce intervieva 
noii recruti. Am fost prezentat 
femeii care comanda Unitatea de 
Psihologie, iar aceasta mi-a 
descris practicile lor curente de 
interviu, ce nu s-au schimbat 
mult fata de sistemul conceput de 
mine; existau, dupa cum a reiesit, 



considerabil de multe cercetari 
aratand ca interviurile inca 
functionau bine. Cand a ajuns la 
finalul descrierii modului in care 
erau conduse interviurile, femeia 
ofiter a adaugat: „Si apoi le 
spunem «inchideti ochii»“. 

Faceti si voi 
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Mesajul acestui capitol este 
usor aplicabil altor sarcini decat 
luarea unor decizii de personal in 
armata. Implementarea 

procedurilor de interviu in 
spiritul lui Meehl si Dawes solicita 
relativ putin efort, dar o 



discipline accentuate. 

Presupuneti ce trebuie se angajati 
un reprezentant de vanzeri 
pentru firma voastre. Dace doriti 
in mod serios se angajati cea mai 
potrivite persoane cu putinte in 
acest post, iate ce trebuie se 
faceti. Mai intai, selectati cateva 
treseturi care sunt necesare 
pentru succesul in acest job 
(competence profesionaie, o 
personalitate cuceritoare, 

credibilitate si asa mai departe). 
Nu exagerati - sase dimensiuni 
este o cifre bund. Treseturile pe 
care le alegeti trebuie se fie pe cat 




de independente posibil una fata 
de cealalta si trebuie sa aveti 
senzatia ca le puteti estima cu 
destula siguranta punand cateva 
intrebari factuale. Pe urma, faceti 
o lista cu acele intrebari pentru 
fiecare trasatura si ganditi-va 
cum le veti nota, sa spunem, pe o 
scala de la 1 la 5. Ar trebui sa 
aveti o idee despre ceea ce veti 
numi „foarte slab“ sau „foarte 
tare“. 

Aceste preparative ar trebui 
sa va ia cam o ora, o mica 
investitie care poate sa insemne o 
diferenta semnificativa in ceea ce 



priveste calitatea oamenilor pe 
care-i angajati. Ca sa evitati 
efectele de halo, trebuie sa 
colectati in acelasi timp 
inform atiile referitoare la o 
trasatura, notand-o pe fiecare 
inainte sa treceti la urmatoarea. 
Nu sariti de la una la alta. Ca sa 
evaluati fiecare candidat, 
insumati cele sase scoruri. Pentru 
ca aveti autoritatea deciziei 
finale, nu ar trebui sa faceti 
exercitiul de „inchideti ochii“. 
Hotarati ferm ca veti angaja 
candidatul al carui scor final este 
cel mai mare, chiar daca exista 



un altul care va place mai mult - 
incercati sa rezistati dorintei de a 
inventa picioare rupte ca sa 
modificati clasamentul. Un mare 
volum de cercetari ofera o 
promisiune: este mult mai 

probabil sa gasiti cel mai bun 
candidat daca utilizati aceasta 
procedura decat daca faceti ceea 
ce in mod normal fac oamenii in 
astfel de situatii, adica sa intre la 
interviu nepregatiti, alegand pe 
baza unei judecati intuitive 
globale, de genul: „L-am privit in 
ochi si mi-a placut ceea ce am 
vazut“. 



Despre judecati 
versus formule 


„Ori de cate ori putem 
inlocui judecata umana cu o 
formula, trebuie macar sa ne 
gandim la aceasta posibilitate.“ 

„E1 crede ca judecatile sale 
sunt complexe si subtile, dar o 
simpla combinatie de scoruri 
ar da, probabil, rezultate mai 
bune.“ 

„Sa hotaram in avans ce 
pondere sa acordam datelor pe 
care le avem despre 
performantele anterioare ale 
candidatilor. Altminteri, vom 
da prea multa greutate 



impresiilor noastre despre cei 
intervievati.“ 


— Paul Meehl, „Causes and Effects of 
My Disturbing Little Book“, Journal oj 
Personality Assessment, 50/1986, pp. 
370-375. 

— in timpul sezonului de licitatii 1990- 
1991, de exemplu, pretul londonez al 
unei lazi de Chateau Latour din 1960 
era in medie de 464 de dolari; o lada 
din recolta anului 1961 (unul dintre 
cei mai buni din toate timpurile) s-a 
vandut in medie cu 5 432 de dolari. 




— Paul J. Hoffman, Paul Slovic si 
Leonard G. Rorer, „An Analysis-of- 
Variance Model for the Assessment of 
Configural Cue Utilization in Clinical 
Judgment", Psychological Bulletin, 
69/1968, pp. 338-339. 

— Paul R. Brown, „Independent Auditor 
Judgment in the Evaluation of Internal 
Audit Functions", Journal of Accounting 
Research, 21/1983, pp. 444-455. 

— James Shanteau, psychological 
Characteristics and Strategies of 
Expert Decision Makers", Acta 
Psychologica, 68/1988, pp. 203-215. 

— Danzinger, Levav si Avnaim-Pesso, 



„Extraneous Factors in Judicial 
Decisions". 

222 Richard A. DeVaul et al, Medical- 
School Performance of Initially 
Rejected Students", JAMA, 257/1987, 
pp. 47-51. Jason Dana si Robyn M. 
Dawes, „Belief in the Unstructured 
Interview: The Persistence of an 
Illusion", text provizoriu, Department 
of Psychology, University of 
Pennsylvania, 2011. William M. Grove 
et al, „Clinical Versus Mechanical 
Prediction: A Meta-Analysis", 

Psychological Assessment, 12/2000, pp. 
19-30. 



— Robyn M. Dawes, „The Robust 
Beauty of Improper Linear Models in 
Decision Making", American 
Psychologist, 34/1979, pp. 571-582. 

— Jason Dana si Robyn M. Dawes, „The 
Superiority of Simple Alternatives to 
Regression for Social Science 
Predictions", Journal of Educational 
and Behavioral Statistics, 29/2004, pp. 
317-331. 

— Virginia Apgar, „A Proposal for a 
New Method of Evaluation of the 
Newborn Infant", Current Reasearches 
in Anesthesia and Analgesia, 32/1953, 
pp. 260-267. Mieczyslaw Finster si 



Margaret Wood, „The Apgar Score Has 
Survived the Test of Time“, 
Anesthesiology, 102/2005, pp. 855-857. 

— Atul Gawande, The Checklist 
Manifesto: How to Get Things Right, 
New York, Metropolitan Books, 2009. 

— Paul Rozin, „The Meaning of 
«Natural»: Process More Important 
than Content", Psychological Science, 
16/2005, pp. 652-658. 
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Intuitia experta: cand 
putem avea incredere in 
ea? 

Controversele profesionale scot la 
iveala ce este mai rau in membrii 
corpului academic. Ocazional, revistele 
stiintifice publica dezbateri, adeseori 
incepand cu remarcele critice ale unuia 
fata de cercetarile altuia, urmate de o 
replica, dupa care vine o riposta. 
intotdeauna am crezut ca aceste 



polemici sunt o pierdere de vreme. Mai 
ales atunci cand critica initiala este 
formulata intr-un limbaj taios, replica si 
riposta sunt adeseori ceea ce am numit 
sarcasm pentru incepatori si sarcasm 
pentru avansati. Replicile rareori fac 
vreo concesie unor critici muscatoare 
si este aproape ceva nemaiauzit ca o 
riposta sa admita ca observatiile critice 
initiate au fost in vreun fel bazate pe o 
neintelegere sau cumva eronate. De 
cateva ori am raspuns acelor critici pe 
care le-am socotit grosolan de 
derutante, pentru ca refuzul de a da 
replica se poate interpreta ca o 
acceptare a erorii, dar schimburile de 
replici ostile nu mi s-au parut niciodata 
instructive, in cautarea unui alt mod de 



abordare a dezacordurilor, m-am 
angajat in cateva „colaborari de pe 
pozitii adverse“, in care savantii aflati 
intr-un dezacord stiintific cad de acord 
sa publice o lucrare comuna despre 
diferentele dintre ei si, cateodata, 
efectueaza cercetari impreuna. in 
situatii deosebit de tensionate, 
cercetarea este moderata de un 
arbitru 2 ^. 

Cea mai plina de satisfactii si 
mai productiva colaborare de pe 
pozitii adverse a fost aceea cu 
Gary Klein, liderul intelectual al 
unei asociatii de savanti si 
practicieni carora nu le place 



genul de lucruri de care ma ocup 
eu. Se intituleaza NDM, adica 
savanti care se ocupa de studiul 
proceselor naturaliste de 
decizie 2 ^, si cei mai multi 
lucreaza in organizatii in care 
studiaza freevent modul de lucru 
al expertilor. NDM-istii resping 
vehement accentul pus pe biasuri 
in studiul euristicilor si al 
reflectiei tendentioase. Ei critica 
acest model ca fiind excesiv 
preocupat de esecuri si inspirat 
de experimente artificiale mai 
curand decat de studierea 
oamenilor reali in timp ce fac 



lucruri care conteaza. Sunt 
profund sceptici fata de valoarea 
utilizarii de algoritmi rigizi in 
locul judecatii umane, iar Paul 
Meehl nu se numara printre eroii 
lor. Gary Klein si-a articulat 
eloevent aceasta pozitie timp de 
multi ani^ 7 . 

Toate acestea cu greu pot sta 
la baza unei prietenii, dar mai e 
ceva de adaugat. Nu am crezut 
niciodata ca intuitia este 
intotdeauna gresita. Am fost, de 
asemenea, un fan al studiilor lui 
Klein privind expertiza 
pompierilor de cand am vazut 



pentru prim a oara o schita a 
articolului pe care 1-a scris in anii 
’70 si am fost impresionat de 
cartea lui Sources of Power, o 
mare parte din ea analizand 
modul in care profesionistii cu 
experienta isi dezvolta abilitatile 
intuitive. L-am invitat sa ne unim 
eforturile ca sa trasam hotarul ce 
desparte minunatiile intuitiei de 
carentele sale. A fost intrigat de 
aceasta idee si am inceput 
proiectul, fara nici o certitudine 
ca ar putea sa aiba succes. Ne-am 
apucat sa raspundem la o 
intrebare specifica: cand se poate 



avea incredere intr-un 
profesionist experimentat care 
pretinde ca are o intuitie? Era 
evident ca Gary Klein era dispus 
sa fie mai increzator, pe cand eu 
eram mai sceptic. Dar era posibil 
sa cadem de acord asupra unor 
principii pe baza carora sa 
raspundem la intrebarea de ordin 
general? 

Timp de sapte sau opt ani am 
purtat numeroase discutii, am 
solutionat multe dezacorduri, am 
explodat nu o data, am scris o 
multime de schite, ne-am 
imprietenit si, in cele din urma, 



am publicat un articol comun cu 
un titlu care spune povestea: 
„Conditii ale expertizei intuitive: 
esecul unei tentative de a ne 
contrazice“. intr-adevar, nu am 
intalnit probleme reale asupra 
carora sa fi fost in dezacord - dar 
nu am fost realmente de acord. 

Minunatii si puncte 
slabe 

Bestsellerul lui Malcolm 
Gladwell, Blink, a aparut in timp 
ce lucram impreuna cu Klein la 
proiectul nostru si a fost 
incurajator sa constatam ca eram 



de acord asupra sa. Cartea lui 
Gladwell incepe cu o istorie 
memorabila despre niste experti 
in arte plastice, confruntati cu un 
obiect prezentat ca un exemplar 
magnific de kouros, o sculptura a 
unui baiat in mers. Mai multi 
experti au avut o puternica 
reactie viscerala: simteau in 
maruntaie ca statuia era un fals, 
dar nu erau in stare sa articuleze 
ce anume din statuie ii facea sa 
nu se simta in largul lor. Oricine 
care a citit cartea - si sunt 
milioane - isi aminteste povestea 
ca pe un triumf al intuitiei. 



Expertii au cazut de acord ca, 
dupa stiinta lor, sculptura era o 
contrafacere, fara sa stie de unde 
si cum stiu acest lucru - definitia 

f r t 

pura a intuitiei 213 . Istoria pare sa 
implice ca o cautare sistematica a 
indiciului care i-a ghidat pe 
experti ar fi esuat, dar Klein si cu 
mine am respins amandoi acea 
concluzie. Din punctul nostru de 
vedere, o astfel de investigate era 
necesara si> daca ar fi fost 
efectuata corect (ceea ce Klein 
stia cum se face), probabil ca ar fi 
avut succes. 

Chiar daca multi cititori ai 



exemplului cu acel kouros si-au 
format, cu siguranta, o viziune 
aproape magica despre intuitia 
experta, Gladwell insusi nu 
sustine aceasta pozitie. intr-un 
capitol ulterior, el descrie un esec 
enorm al intuitiei: americanii 1-au 
ales presedinte pe Harding, a 
carui singura calificare pentru 
inalta functie era aceea ca arata 
foarte bine in postura de 
presedinte. inalt si cu barbia 
patrata, era imaginea perfecta a 
unui lider puternic si hotarat. 
Oamenii au votat in favoarea 
cuiva cu infatisare de om 



puternic si hotarat, fara nici un 
alt motiv de a crede ca si era 
astfel. 0 predictie intuitiva a 
modului in care Harding avea sa 
se comporte ca presedinte s-a 
nascut din substitute unei 
intrebari cu alta. Un cititor al 
cartii de fata ar trebui sa se 
astepte ca o astfel de intuitie sa fie 
sustinuta cu incredere. 

Intuitia ca 

r 

recunoastere 

r 

Primele experience care au 
modelat viziunea lui Klein despre 
intuitie erau total diferite de ale 



mele. Gandirea mea s-a format 
observand iluzia de validitate la 
mine insumi si citind 
demonstratiile lui Paul Meehl in 
sprijinul inferioritatii predictiei 
clinice. Dimpotriva, viziunea lui 
Klein a fost modelata de studiile 
lui anterioare privind 
comandantii de pompieri (liderii 
echipelor de pompieri). El i-a 
urmarit in timp ce se luptau cu 
focul si, dupa aceea, a luat un 
interviu fiecarui sef de echipa in 
legatura cu gandurile sale in timp 
ce luase decizii. Dupa cum 
descrie Klein in articolul nostru 



comun, el si colaboratorii sai 

au investigat modul in care 
comandantii puteau sa ia 
decizii fara sa compare diferite 
optiuni. Ipoteza initiala a fost 
aceea ca sefii de echipa si-ar fi 
restrans analiza la numai o 
pereche de optiuni, insa 
ipoteza s-a dovedit a fi 
incorecta. De fapt, 
comandantii vizau o singura 
optiune si nu aveau nevoie de 
mai mult. Ei puteau sa se 
inspire din repertoriul de 
modele pe care il alcatuisera 
de-a lungul unei experience 
reale si virtuale de cel putin un 
deceniu ca sa identifice o 



optiune plauzibila, pe care o 
aveau mai intai in vedere. Ei 
evaluau aceasta optiune 
simuland-o mintal spre a 
vedea daca va functiona in 
situatia cu care se 
confruntau... in cazul in care 
directia de actiune avuta in 
vedere parea potrivita, urma 
ca ei sa o puna in aplicare. 
Daca avea puncte slabe, aveau 
sa o modifice. Daca nu puteau 
sa o modifice rapid, treceau la 
urmatoarea optiune care 
parea sa fie cea mai plauzibila 
si sa parcurga aceeasi 
procedura pana cand se gasea 
o directie acceptabila de 



actiune. 

Klein a dezvoltat aceasta 
descriere intr-o teorie a deciziei 
pe care a numit-o modelul de 
decizie pe baza recognitiei 
amorsate (RPD) 242 , care se aplica 
pompierilor, dar care descrie, de 
asemenea, expertiza din alte 
domenii, inclusiv sahul. Procesul 
implied deopotriva Sistemul 1 si 
Sistemul 2. In prima faza, un plan 
provizoriu vine in minte prin 
functionarea automata a 
memoriei asociative - Sistemul 1. 
Faza urmatoare este un proces 
deliberat, in care planul este 



simulat mintal pentru a se 
verifica daca va functiona - o 
operatie a Sistemului 2. Modelul 
deciziei intuitive ca model de 
recunoastere dezvolta idei 
prezentate cu ceva timp in urma 
de catre Herbert Simon, poate 
singurul savant care este 
recunoscut si admirat ca un erou 
si ca figura fondatoare de toate 
clanurile si triburile concurente 
din domeniul studierii proceselor 
decizionale^ 2 . Am citat in 
intro due ere definitia data de 
Herbert Simon intuitiei, dar ea 
are mai mult sens daca o repet 



acum: „Situatia i-a dat un indiciu; 
acest indiciu i-a oferit expertului 
acces la informatia stocata in 

r 

memorie, iar informatia ii 
furnizeaza raspunsul. Intuitia nu 
e nici mai mult, nici mai putin 
decat recunoastere."^ 1 

Aceasta afirmatie hotarata 
reduce aparenta magie a intuitiei 
la experienta cotidiana a 
memoriei. Ne minunam auzind 
povestea pompierului care a 
simtit impulsul subit de a iesi 
dintr-o casa in flacari chiar 
inainte ca aceasta sa se 
prabuseasca, pentru ca 



pompierul sesizeaza intuitiv 
pericolul, „fara sa stie cum o 
3tie“252. Cu toate acestea, nici noi 
nu stim cum ne dam seama ca 
persoana pe care o vedem 
intrand este prietenul nostru 
Peter. Morala remarcii lui Simon 
este ca misterul faptului de a sti 
fara sa stim nu este o trasatura 
distinctive a intuitiei; este o 
norma a vietii mintale. 

Dobandirea 

maiestriei 

Cum este „stocata in 
memorie“ informatia care 



sustine intuitia? Anumite tipuri 
de intuitie sunt dobandite foarte 
rapid. Am mostenit de la 
stramosii nostri o mare 
capacitate de invatare atunci 
cand ne este frica. intr-adevar, o 
singura experienta este adeseori 
suficienta pentru a stabili o 
aversiune si o teama pe termen 
lung. Multi dintre noi pastreaza o 
amintire viscerala a unui singur 
fel de mancare dubios, care ne 
face sa fim inca vag reticenti sa 
revenim la un anumit restaurant. 
Cu totii ne simtim mai tensionati 

ft r 

atunci cand ne apropiem de un 



loc in care s-a produs un 
eveniment neplacut, chiar daca 
nu exista nici un motiv sa ne 
asteptam ca evenimentul se va 
repeta. Pentru mine, un astfel de 
loc este rampa ce duce spre 
aeroportul din San Francisco, 
unde, cu ani in urma, un sofer 
ajuns la paroxismul furiei 
automobilistice m-a urmarit de 
pe autostrada, si-a coborat 
geamul si mi-a urlat in fata 
obscenitati. N-am stiut niciodata 
ce a provocat acea revarsare de 
ura, dar imi amintesc vocea lui 
ori de cate ori ajung in acel loc, in 



drum spre aeroport. 

Amintirea incidentului de la 
aeroport este constienta si 
explica integral emotia care o 
insoteste. In multe situatii totusi, 
va puteti simti jenati intr-un 
anumit loc sau cand cineva 
foloseste o anumita intorsatura 
de fraza, fara sa aveti o am intire 
constienta a evenimentului 
declansator. Retrospectiv, veti 
eticheta acea stare de jena drept o 
intuitie daca este urmata de o 
experienta negativa. Acest mod 
de invatare emotionala este 

r r 

strans legat de ceea ce s-a 



intamplat in celebrele 
experimente de conditional ale 
lui Pavlov, in care cainele a 
invatat sa recunoasca sunetul 
clopotelului ca pe un semnal ca 
vine mancarea. Ceea ce a invatat 
cainele lui Pavlov se poate 
descrie drept o speranta invatata. 
Temerile invatate se dobandesc si 
mai usor. 

Frica poate fi, de asemenea, 
invatata - chiar foarte usor, de 
fapt - prin comunicare verbala 
mai degraba decat prin 
experienta. Pompierul cu „al 
saselea simt“ al pericolului 



avusese, desigur, numeroase 
ocazii sa discute si sa gandeasca 
despre tipurile de incendii in care 
nu fusese implicat si sa repete in 
minte care ar putea sa fie indiciile 
si cum ar trebui sa reactioneze. 
Dupa cum imi amintesc din 
propria experienta, un tanar 
comandant de pluton, necalit in 
lupta, se va crispa in timp ce isi 
conduce trupa printr-o viroaga 
stramta, deoarece a fost invatat 
sa identifice terenul ca fiind unul 
favorabil pentru o ambuscada. E 
nevoie de putine repetitii pentru 
a invata. 



Invatarea emotionala poate fi 
rapida, dar ceea ce consideram o 
„expertiza“ are nevoie de mult 
timp ca sa se formeze. 
Dobandirea competentei in 
rezolvarea unor sarcini 
complexe, precum sahul de inalt 
nivel, baschetul profesionist sau 
stingerea incendiilor, este 
complicate si lenta, deoarece 
competenta intr-un domeniu nu 
este doar o singura abilitate, ci o 
vasta colectie de miniabilitati. 
Sahul este un bun exemplu. Un 
jucator expert poate sa inteleaga 
dintr-o privire o pozitie 



complexa, dar e nevoie de ani 
pentru atingerea acelui nivel de 
maiestrie. Studiile efectuate 
asupra maestrilor de sah au 
aratat ca sunt necesare cel putin 
10 000 de ore de exercitiu 
concentrat (cam sase ani de jucat 
sah cinci ore pe zi) pentru a se 
atinge cele mai inalte niveluri de 
performanta. In timpul acestor 
ore de intensa concentrare, un 
sahist serios se familiarizeaza cu 
mii de configuratii, fie care 
constand dintr-un aranjament de 
piese legate intre ele, care se pot 
ameninta sau apara unele pe 



celelalte 2 ^. 

invatarea sahului de inalt 
nivel poate fi comparata cu 
invatarea cititului. Elevul de clasa 
intai munceste din greu sa 
recunoasca literele individuate si 

r 

sa le asambleze in silabe si 
cuvinte, dar un bun cititor adult 
percepe propozitii intregi. Un 
cititor expert a dobandit, de 
asemenea, capacitatea de 
asamblare a elementelor 
familiare intr-un nou model si 
poate sa „recunoasca“ usor si sa 
pronunte corect un cuvant pe 
care nu 1-a mai vazut niciodata. 



in sah, modele recurente de 
interactiune intre piese joaca 
rolul de litere, iar o pozitie pe 
tabla de sah este un cuvant lung 
sau o propozitie. 

Un cititor priceput care o 
vede pentru prima oara va fi 
capabil sa citeasca prima strofa 
din Jabberwocky de Lewis Carroll 
cu ritm si intonatie perfecte, 
precum si cu placere: 

’Twas brillig, and the slithy 
toves 

Did gyre and gimble in the 
wabe: 

All mimsy were the borogoves, 



And the mome raths 

outgrabe^A 

Dobandirea competentei in 
sah este mai dificila si mai lenta 

r f 

decat invatarea cititului pentru ca 
exista mult mai multe litere in 
„alfabetul“ sahului, iar 
„cuvintele“ sunt alcatuite din 
multe litere. Dupa mii de ore de 
exercitiu totusi, maestrii sahisti 
sunt capabili sa citeasca o pozitie 
de joc dintr-o privire. Cele cateva 
mutari care le vin in minte sunt 
aproape intotdeauna tari si 
cateodata creative. Pot avea de-a 
face cu un „cuvant“ pe care nu 1- 



au mai intalnit niciodata si pot 
gasi un mod nou de a interpreta 
unul familiar. 

Mediul maiestriei 

Eu si Klein am constatat rapid 
ca eram de acord in ceea ce 
priveste atat natura maiestriei 
intuitive, cat si modul in care se 
dobandeste. Inca mai era nevoie 
sa cadem de acord asupra unei 
intrebari-cheie: cand putem sa ne 
incredem intr-un profesionist 
sigur de sine, care pretinde ca are 
o intuitie? 

In cele din urma am ajuns la 



concluzia ca dezacordul dintre 
noi provenea in parte din faptul 
ca aveam in minte alte modele de 
experti. Klein petrecuse mult 
timp cu comandanti de pompieri, 
asistente medicale si alti 

r r 

profesionisti cu reala expertiza. 
Eu petrecusem mai mult 
gandindu-ma la terapeuti, 
manageri de investitii si politologi 
care incercau sa emita previziuni 
pe termen nerealist de lung. 
Deloc surprinzator, atitudinea lui 
standard era una de incredere si 
respect; a mea era una de 
scepticism. El era mai dispus sa 



dea credit expertilor care pretind 
ca au o intuitie, pentru ca, dupa 
cum mi-a spus, adevaratii experti 
cunosc limitele cunoasterii lor. 
Am obiectat ca exista o multime 
de pseudoexperti care habar nu 
au ca nu stiu ce fac (iluzia 
validitatii) si ca, sub forma de 
propozitie generala, increderea 
subiectiva tinteste de obicei prea 

sus si adeseori nu este sustinuta 

¥ ¥ 

de informatii. 

Mai devreme am gasit 
radacina increderii oamenilor 
intr-o credinta de-a lor in doua 
impresii inrudite: lejeritatea 



cognitiva si coerenta. Avem 
incredere atunci cand povestea 
pe care ne-o spunem noua insine 
ne vine cu usurinta in minte, fara 
contra dictii si fara nici un 
scenariu concurent. Insa 
lejeritatea si coerenta nu 
garanteaza ca o credinta 
sustinuta cu convingere este 
adevarata. Masina asociativa este 
programata sa suprime indoiala 
si sa evoce idei si informatii care 
sunt compatibile cu povestea 
dominanta intr-un anumit 
moment. 0 minte care urmeaza 
CCVETCE va dobandi mult prea 



usor o mare incredere, ignorand 
ceea ce nu stie. Nu este, prin 
urmare, surprinzator ca multi 
dintre noi sunt inclinati sa aiba o 
mare incredere in intuitii 
nefondate. In cele din urma, eu si 
Klein am cazut de acord asupra 
unui principiu important: 
increderea pe care oamenii o au 
in intuitiile lor nu este o calauza 
sigura in ceea ce priveste 
validitatea acestora. Cu alte 
cuvinte, nu va incredeti in 
nimeni - nici macar in voi insiva 
- care va spune cat de mult 
trebuie sa aveti incredere in 



judecata sa. 

Daca nu trebuie sa avem 
incredere in certitudinea 
subiectiva, cum putem sa 
evaluam validitatea probabila a 
unei judecati intuitive? Cand 
reflecta judecatile adevarata 
expertiza? Cand prezinta o iluzie 
de validitate? Raspunsul vine din 
doua conditii fundamentale ale 
dobandirii maiestriei: 

• un mediu care este suficient 
de regulat pentru a fi 
predictibil; 

• o ocazie de a invata aceste 
regularitati printr-o practica 



prelungita. 

Cand aceste conditii sunt 
indeplinite, este probabil ca 
intuitiile sa fie experte. Sahul este 
un exemplu extrem de mediu 
regulat, insa jocul de bridge si cel 
de poker ofera, de asemenea, 
regularitati statistice solide care 
pot sustine maiestria. Medicii, 
asistentele medicate, sportivii si 
pompierii se confrunta, de 
asemenea, cu situatii complexe, 
dar fundamental ordonate. 
Intuitiile precise pe care le-a 
descris Gary Klein se datoreaza 
unor indicii de mare validitate, pe 



care Sistemul 1 al expertilor a 
invatat sa le utilizeze, chiar daca 
Sistemul 2 nu a invatat sa le 
numeasca. Dimpotriva, brokerii 
si politologii care emit previziuni 
pe termen lung opereaza intr-un 
mediu de validitate zero. 
Esecurile lor reflecta 

impredictibilitatea fundamentals 
a evenimentelor pe care incearca 
sa le prevada. 

Unele medii sunt chiar mai 
rele decat cele neregulate. Robin 
Hogarth a descris medii 
„perverse“, in care este probabil 
ca profesionistii sa primeasca 



niste lectii rele din experienta. El 
imprumuta de la Lewis Thomas 
exemplul unui medic de la 
inceputul secolului XX, care avea 
freevent intuitii in legatura cu 
pacientii pe cale sa se 
imbolnaveasca de febra tifoida. 
Din nefericire, el si-a verificat 
intuitia palpand limba pacientilor 
fara sa se spele pe maini intre 
examinari. Cand pacientii au 
inceput sa se imbolnaveasca unul 
dupa altul, medicul a capatat un 
sentiment de infailibilitate clinica. 
Predictiile sale erau precise - dar 
nu pentru ca isi exercita intuitia 



profesionala! 

Clinicienii lui Meehl nu erau 
niste idioti, si esecul lor nu era o 
urmare a lipsei de talent. 
Rezultatele lor erau proaste 
pentru ca trebuiau sa rezolve 
sarcini care nu aveau o solutie 
simpla. Situatia dificila a 
clinicienilor era mai departe de 
extrema decat mediul de 
validitate zero al previziunilor 
politice pe termen lung, insa ei 
operau in situatii de validitate 
scazuta, care nu permiteau o 
precizie inalta. Stim ca asa stau 
lucrurile intrucat, desi pot sa fie 



mai exacti decat judecatile 
umane, cei mai buni algoritmi 
statistici nu au fost niciodata 
foarte exacti. Intr-adevar, studiile 
efectuate de catre Meehl si 
adeptii lui nu au produs niciodata 
o demonstrate irefutabila, un caz 
in care clinicienii sa fi ratat un 
indiciu de inalta validitate pe care 
sa-1 fi detectat algoritmul. Un esec 
extrem de acest gen este 
improbabil, deoarece in mod 
normal invatarea umana este 
eficienta. Daca exista un indiciu 
predictiv puternic, observatorii 
umani il vor descoperi, daca au o 



oportunitate decenta sa o faca. 
Algoritmii statistici ii depasesc in 
mare masura pe oameni in medii 
zgomotoase din doua motive: in 
comparatie cu oamenii, este mai 
probabil ca ei sa detecteze indicii 
cu validitate scazuta si mult mai 
probabil sa mentina un nivel 
modest de precizie, utilizand 
consecvent astfel de indicii. 

Este gresit sa blamam pe 
cineva pentru esecul de a fi 
prevazut ceva cu precizie intr-o 
lume imprevizibila. Totusi, pare 
corecta blamarea profesionistilor 
pentru faptul de a crede ca pot 



indeplini cu succes o sarcina 
imposibila. Pretentiile de intuitii 
corecte intr-o situatie 
imprevizibila sunt, in cel mai bun 
caz, autoiluzionari, cateodata 
ceva mai rau. in absenta unor 
indicii valide, „loviturile“ 
intuitive se datoreaza fie 
norocului, fie minciunii. Daca 
aceasta concluzie vi se pare 
surprinzatoare, mai pastrati o 
ramasita din credinta ca intuitia 
este magica. Tineti minte aceasta 
regula: nu putem da credit 
intuitiei in absenta unor 
regularitati stabile in mediu. 



Feedback si practica 

Unele regularitati din mediu 
sunt mai usor de descoperit si de 
aplicat decat altele. Ganditi-va 
cum v-ati perfectionat stilul de 
utilizare a franei masinii voastre. 
Pe masura ce stapaneati tot mai 
bine dibacia de a lua curbele, ati 
invatat progresiv cand sa luati 
piciorul de pe acceleratie si cand 
si cat de tare sa apasati pe frana. 
Curbele sunt diferite, iar 
variabilitatea pe care ati 
experimentat-o in timpul 
invatarii asigura ca acum sunteti 
pregatiti sa franati la momentul 



potrivit si cu forta adecvata in 
orice curba ati intra. Conditiile 
pentru invatarea acestei abilitati 
sunt ideate, pentru ca primiti un 
feedback imediat si lipsit de 
ambiguitate de fiecare data cand 
luati o curba: recompensa 
moderata a unei cotiri 
confortabile si pedeapsa 
moderata a unei dificultati de 
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stapanire a masinii daca ati franat 
fie prea tare, fie prea slab. 
Situatiile cu care se confrunta un 
pilot maritim, care manevreaza 
nave de mare tonaj, nu sunt mai 
putin regulate, insa dibacia este 



mult mai greu de dobandit prin 
simpla experienta, dat fiind 
decalajul de timp dintre actiuni si 
consecintele lor observabile. 
Daca profesionistii au o sansa sa 
capete competenta intuitiva 
depinde in mod esential de 
calitatea si de viteza 
feedbackului, precum si de 
suficient de multe oportunitati de 
exercitiu. 

Competenta nu inseamna o 
singura abilitate: este o colectie 
de abilitati, si acelasi profesionist 
poate fi foarte expert in unele 
sarcini din domeniul sau, 



ramanand novice in altele. in 
momentul in care maestrii de sah 
devin experti, ei „au vazut totul“ 
(sau aproape totul), dar sahul este 
o exceptie din acest punct de 
vedere. Chirurgii pot fi mult mai 
competent in unele operatii 
decat in altele. in plus, unele 
aspecte din sarcinile oricarui 
profesionist sunt mult mai usor 
de invatat decat altele. 
Psihoterapeutii au multe 
oportunitati sa observe reactiile 
imediate ale pacientilor fata de 
spusele lor. Feedbackul le da 
posibilitatea sa-si dezvolte 



maiestria intuitiva de a gasi 
cuvintele si tonul care vor calma 
furia, vor intari increderea sau 
vor concentra atentia pacientului. 
Pe de alta parte, terapeutii nu au 
sansa de a identifica acea 
abordare generala care este cea 
mai potrivita pentru tratamentul 
unor pacienti diferiti. Feedbackul 
pe care-l primesc din partea 
consecintelor pe termen lung 
asupra pacientilor este rar, tardiv 
sau (de regula) inexistent si, in 
orice caz, prea ambiguu pentru a 
sustine invatarea din experienta. 

Printre specialitatile 



medicale, anestezistii beneficiaza 
de un bun feedback, pentru ca 
efectele actiunilor sunt, probabil, 
evidente in scurt timp. 
Dimpotriva, radiologii obtin 
putine informatii despre precizia 
diagnosticelor pe care le pun si 
despre bolile pe care nu reusesc 
sa le depisteze. Prin urmare, 
anestezistii se afla intr-o pozitie 
mai buna pentru a-si dezvolta 
abilitati intuitive utile. Daca un 
anestezist spune „Am senzatia ca 
e ceva in neregula“, toata lumea 
din sala de operatie ar trebui sa 
fie pregatita pentru o situatie de 



urgenta. 

Si de aceasta data, ca si in 
cazul increderii subiective, s-ar 
putea ca expertii sa nu cunoasca 
limitele competentei lor. Un 
psihoterapeut cu experienta stie 
ca se pricepe sa-si dea seama ce 
se petrece in mintea pacientului 
si ca are intuitii bune despre ceea 
ce urmeaza sa spuna pacientul. 
Este tentant sa traga concluzia ca 
poate sa anticipeze, de asemenea, 
cat de bine o va duce pacientul 
peste un an, insa aceasta 
concluzie nu este la fel de 
justificata. Anticiparea pe termen 



scurt si previziunea pe termen 
lung sunt sarcini diferite, iar 
terapeutul a avut ocazii adecvate 
sa invete una dintre ele, dar nu si 
pe cealalta. Tot astfel, un expert 
financiar poate sa fie priceput in 
multe aspecte ale activitatii sale, 
dar nu in majorarea stocurilor de 
actiuni, iar un expert in Orientul 
Mijlociu stie multe lucruri, dar nu 
cunoaste viitorul. Psihologul 
clinician, managerul investitional 
si expertul in macroeconomie 
sau politica international^ au 
anumite abilitati intuitive in 
unele dintre sarcinile lor, dar nu 



au invatat sa identifice situatiile si 
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sarcinile in care intuitia urmeaza 
sa-i tradeze. Limitele 

nerecunoscute ale maiestriei 
profesionale ne ajuta sa explicam 
de ce expertii sunt frecvent 
exagerat de increzatori in ei 
insisi. 

f r 

Evaluarea validitatii 
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La sfarsitul calatoriei noastre, 
impreuna cu Gary Klein am cazut 
de acord asupra unui raspuns 
general la intrebarea noastra 
initiala: cand dati credit unui 
profesionist experimentat care 



pretinde ca are o intuitie? 

Concluzia noastra a fost ca, in cea 

mai mare parte, este posibil sa 

distingem intuitiile probabil 

valide de acelea care sunt, 

probabil, false. La fel ca si in cazul 

stabilirii daca o opera de arta este 

autentica sau o contrafacere, veti 

avea rezultate mai bune 

concentrandu-va mai mult 

asupra provenientei sale decat 

studiind opera de arta in sine. 

Daca mediul este suficient de 

regulat si daca cel care judeca a 

avut sansa de a-i invata 
¥ ¥ 

regularitatile, mecanismul 



asociativ va recunoaste situatiile 
si va genera predictii si decizii 
rapide si precise. Puteti sa aveti 
incredere in intuitiile cuiva daca 
aceste conditii sunt indeplinite. 

Din pacate, memoria 
asociativa da nastere, de 
asemenea, unor intuitii subiectiv 
convingatoare care sunt false. 
Oricine a urmarit progresele in 
sah ale unui tanar talentat stie 
bine ca maiestria nu devine 
perfecta dintr-odata si ca, in 
drumul spre perfectiune, se fac 
unele greseli cu mare incredere. 
Atunci cand evaluati intuitia 



experta trebuie sa aveti 
intotdeauna in vedere daca a 
existat o ocazie adecvata de 
invatare a indiciilor, chiar intr-un 
mediu regulat. 

intr-un mediu mai putin 
regulat sau de validitate scazuta, 
euristicile judecatii intra in joc. 
Sistemul 1 este adeseori capabil 
sa furnizeze raspunsuri rapide la 
intrebari dificile prin substitute, 
creand coerenta acolo unde nu 
exista. Intrebarea la care se 
raspunde nu este aceea pusa, insa 
raspunsul este furnizat rapid si 
poate sa fie suficient de plauzibil 



ca sa treaca de inspectia laxa si 
indulgenta a Sistemului 2. Ati 
putea sa doriti sa prevedeti 
viitorul comercial al unei 
companii, de exemplu, si sa 
credeti ca acesta este aspectul pe 
care il evaluati, in timp ce, de 
fapt, evaluarea voastra este 
dominata de impresiile pe care vi 
le-au facut energia si competenta 
managerilor ei. Deoarece 
substitute are loc automat, 
adeseori nu cunoasteti originea 
judecatii pe care voi (Sistemul 
vostru 2) o aprobati si o adoptati. 
Daca este singura judecata care 



va vine in minte, poate sa fie, din 
punct de vedere subiectiv, greu 
de distins de judecatile valide pe 
care le faceti cu incredere 
experta. Acesta este motivul 
pentru care increderea subiectiva 
nu este un bun diagnostic de 
precizie: judecatile care raspund 
la intrebarea gresita se pot face, 
de asemenea, cu mare incredere. 

S-ar putea sa intrebati: de ce 
eu si Gary Klein nu am venit 
imediat cu ideea de a evalua o 
intuitie experta estimand 
regularitatea mediului si istoria 
invatarii expertului - lasand la o 



parte in cea mai mare masura 
increderea de sine a expertului? 
Si care am crezut noi ca ar fi 
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raspunsul? Acestea sunt intrebari 
pertinente, deoarece contururile 
solutiei erau vizibile de la 
inceput. Am stiut din start ca sefii 
echipelor de pompieri si 

asistentele medicate de la 

pediatrie se vor situa in cele din 
urma de o parte a hotarului 
intuitiilor valide si ca specialist^ 
studiati de catre Meehl vor sta de 
partea cealalta, laolalta cu 

managerii de investitii si cu 
profetii mediatici. 



Este dificil de reconstituit ce 
anume ne-a luat ani ore lungi de 
discutii, nesfarsite schimburi de 
schite si sute de e-mailuri in care 
am negociat fiecare cuvant, 
pentru ca, nu o data, sa 
renuntam. Dar asa se intampla de 
fiecare data cand un proiect se 
termina rezonabil de bine: odata 
ce intelegeti concluzia principala, 
ea pare sa fi fost mereu evidenta. 

Dupa cum sugereaza titlul 
articolului, eu si Klein am fost 
mai putin in dezacord decat ne- 
am asteptat si am acceptat solutii 
comune la aproape toate 



problemele de fond care au fost 
puse. Totusi, am constatat, de 
asemenea, ca diferente initiale 
dintre noi erau mai mult decat un 
dezacord intelectual. Aveam 
atitudini, emotii si gusturi 
diferite, care s-au modificat 
remarcabil de putin de-a lungul 
anilor. Acesta este cel mai evident 
dintre faptele care ni s-au parut 
amuzante si interesante. Klein 
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inca se crispeaza cand aude 
cuvantul „bias“ si inca ii plac 
povestile in care algoritmii sau 
procedurile form ale conduc la 
decizii evident absurde. Eu am 



tendinta sa vad esecurile 
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ocazionale ale algoritmilor ca pe 
niste prilejuri de a le imbunatati. 
Pe de alta parte, imi fac mai 
multa placere decat lui Klein 
istoriile in care expertii aroganti, 
care pretind sa aiba puteri 
intuitive in situatii de validitate 
zero, primesc ceea ce merita. Pe 
termen lung totusi, stabilirea 
unui atat de consistent acord 
intelectual pe cat am reusit noi 
este, cu siguranta, mai 
importanta decat persistenta 
diferentelor emotionale de care 
nu am scapat. 



Despre intuitia 
expert a 

„Cata expertiza are ea in 
aceasta sarcina particulars? 
Cats practicS a fScut?" 

„Chiar crede ea cS mediul 
firmelor debutante este 
suficient de regulat ca sa 
justifice o intuitie potrivnica 
ratelor de baza?“ 

„E foarte sigura de decizia 
ei, dar increderea subiectiva 
este un indiciu precar de 
precizie a judecatii 
evaluative." 

„A avut el realmente o 



ocazie sa invete? Cat de rapid 
si cat de clar a fost feedbackul 
pe care 1-a primit in urma 
judecatilor lui?“ 


— Metiers, Hartwig si Kahneman, „Do 
Frequency Representations Eliminate 
Conjunction Effects?". 

— in original, Naturalistic Decision 
Making (n.t.). 

— Klein, Sources of Power. 

— Muzeul Getty din Los Angeles 
reuneste cei mai de seama experti in 
sculptura greaca sa vada un kouros - 




o statuie de marmura a unui baiat in 
mers - pe care urmeaza sa o cumpere. 
Unul dupa altul, expertii reactioneaza 
cu ceea ce, in expresia cuiva, era o 
„repulsie intuitiva“ - o puternica 
banuiala ca acel kouros nu are o 
vechime de 2 500 de ani, ci este un fals 
modern. Nici unul dintre experti nu 
poate spune imediat de ce i se pare ca 
sculptura este un fals. Cel mai aproape 
de formularea unui motiv rational a 
fost un istoric al artei italian, care s-a 
plans ca era ceva - nu stia sa spuna 
exact ce anume - care „parea in 
neregula“ cu unghiile de la picioarele 



statuii. Un celebru expert american a 
spus ca primul gand care i-a venit in 
minte era cuvantul proaspat, iar un 
expert grec a afirmat categoric: 
„Oricine care a vazut o sculptura 
scoasa din pamant ar putea sa spuna 
ca acel obiect nu fusese niciodata 
ingropat in pamant“. Lipsa acordului 
in ceea ce priveste motivele concluziei 
impartasite este socanta si destul de 
suspecta. 

— in original, recognition-primed 
decision (n.t.). 

— Simon a fost una dintre figurile 
intelectuale impozante ale secolului 



XX. El a scris o lucrare clasica despre 
adoptarea deciziilor in organizatii pe 
cand abia trecuse de douazeci de ani 
si, printre multe alte realizari, a 
continuat sa fie unul dintre fondatorii 
cercetarii inteligentei artificiale, un 
lider in stiinta cognitiva, un cercetator 
influent al procesului de descoperire 
stiintifica, un precursor al economiei 
comportamentale si, aproape in mod 
accidental, un laureat al Premiului 
Nobel pentru Economie. 

Simon, „What Is an Explanation of 
Behavior?", Davod G. Myers, Intuition: 
Its Powers and Perils, New Haven, Yale 



University Press, 2002, p. 56. 

— Seymour Epstein, „Demystifying 
Intuition: What It Is, What It Does, 
How It Does It“, Psychological Inquiry, 
21/2010, pp. 295-312. 

333 Foer, Moonwalking with Einstein. 

— Versurile sunt intraductihile, 
deoarece ele nu au sens nici in limba 
engleza. Este unul dintre celebrele 
exercitii de imaginatie ale lui Lewis 
Carroll din Alice in tara minunilor si se 
numara printre cel mai frecvent citate 
exemple de poezie absurda, avand 
insa toate virtutile sonore ale 
versificatiei poetice (n.t.). 
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Perspectiva exterioara 

La cativa ani dupa ce am inceput sa 
colaborez cu Amos, i-am convins pe 
cativa functionari din Ministerial 
Israelian al Educatiei de necesitatea 
unui curriculum dupa care sa se predea 
in scoli teoria evaluarii si a deciziei. 
Echipa pe care am alcatuit-o sa 
conceapa curriculumul si sa scrie un 
manual pentru aceasta materie 
cuprindea mai multi profesori cu 
experienta, cativa dintre studentii mei 



de la psihologie si pe Seymour Fox, pe 
atunci decanul Scolii de Educatie din 
cadrul Universitatii Ebraice, care era 
expert in alcatuirea planurilor de 
invatamant. 

Dupa ce ne-am intrunit in 
fiecare dupa-amiaza de vineri 
timp de un an, apucaseram sa 
elaboram o schita detaliata a 
planului de invatamant, 
scriseseram cateva capitole si 
tinuseram cateva lectii de proba 
in clasa. Cu totii aveam senzatia 
ca facuseram progrese 
importante. Intr-o zi, pe cand 
discutam despre procedurile de 



estimare a unor cantitati incerte, 
mi-a venit ideea unui exercitiu. 
Le-am cerut tuturor sa noteze o 
estimare a timpului de care vom 
avea nevoie ca sa prezentam 
ministrului Educatiei o forma 
finita a manualului. Urmam o 
procedura pe care stabiliseram 
deja sa o intro ducem in 
curriculum: modalitatea corecta 
de a obtine informatii de la un 
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grup nu este inceperea unei 
discutii publice, ci colectarea 
confidential^ a judecatii fiecarei 
persoane. Aceasta procedura 
utilizeaza mai bine cunostintele 
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disponibile membrilor grupului 
decat practica obisnuita a 
discutiei deschise. Am cules 
estimarile si am notat rezultatele 
pe tabla. Acestea variau cu mici 
diferente in jurul duratei de doi 
ani; limita de jos era de un an si 
jumatate, iar limita superioara de 
doi ani si jumatate. 

Pe urma mi-a mai venit o 
idee. M-am intors catre Seymour, 
expertul nostru in materie de 
curriculum, si 1-am intrebat daca 
se poate gandi la alte echipe 
asemanatoare cu a noastra, care 
sa fi elaborat un curriculum 



incepand de la zero. Era o vreme 
cand fusesera introduse mai 
multe inovatii pedagogice, 
precum „noua matematica“, iar 
Seymour a spus ca se poate gandi 
la cateva. L-am intrebat apoi daca 
era la curent cu istoria 
amanuntita a acestor echipe si a 
reiesit ca era la curent cu asa 
ceva. I-am cerut sa se gandeasca 
la aceste echipe aflate in 
momentul in care facusera 
aceleasi progrese ca si noi. Cat 
timp le-a luat, din acel moment, 
sa termine proiectele lor de 
manuale? 



A cazut pe ganduri. Cand a 
vorbit, in cele din urma, mi s-a 
parut ca se imbujorase, jenat de 
raspunsul sau: „Stiti, nu mi-am 
dat seama de asta pana acum, 
insa de fapt nu toate echipele 
ajunse intr-un stadiu comparabil 
cu cel in care ne aflam noi si-au 
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dus misiunea pana la capat. Un 
numar considerabil de echipe nu 
au reusit sa-si termine treaba“. 

Era ceva ingrij orator; nu 
luaseram niciodata in calcul 
posibilitatea ca s-ar putea sa dam 
gres. Tot mai nelinistit, am 
intrebat la cat se ridica procentul 



echipelor care-si ratasera 
misiunea. „Cam 40%“, mi-a 
raspuns. De-acum, un aer 
melancolic s-a lasat asupra 
incaperii. intrebarea urmatoare 
era evidenta: „Celor care au 
terminate am spus, „cat timp le-a 
luat?“. „Nu cunosc vreun grup 
care sa fi terminat in mai putin de 
sapte ani“, a raspuns el, „nici 
vreunul care sa fi avut nevoie de 
peste zece ani“. 

M-am agatat de un pai: „Cand 
compari competentele si 
resursele noastre cu cele de care 
au dispus celelalte echipe, cat de 



bune sunt? Cum ne-ai clasa pe 
noi in comparatie cu acele 
echipe?“. Seymour nu a ezitat 
prea mult. „Noi suntem sub 
medie“, a spus, „dar nu cu mult“. 
Asta a fost o surpriza totala 
pentru toti - inclusiv pentru 
Seymour, a carui prima estimare 
fusese in rand cu consensul 
optimist al grupului. Pana sa-1 fi 
provocat eu, in mintea lui nu se 
facuse nici o conexiune intre 
ceea ce stia despre istoria altor 
echipe si previziunea lui asupra 
viitorului nostru. 

Starea noastra de spirit in 



clipa cand 1-am auzit pe Seymour 
nu poate fi bine descrisa spunand 
ca „stiam“. Cu siguranta, cu totii 
„stiam“ ca un minimum de sapte 
ani si 40% sanse de esec era o 
previziune mai plauzibila privind 
soarta proiectului nostru decat 
numerele pe care le scriseseram 
pe biletelele noastre cu cateva 
minute mai devreme. Dar noi nu 
am recunoscut ca stiam. Noua 
previziune inca parea ireala, 
pentru ca nu ne puteam imagina 
cum ar putea sa dureze atat de 
mult finalizarea unui proiect ce 
parea atat de usor realizabil. Nu 



aveam la indemana un glob de 
cristal care sa ne spuna strania 
succesiune de evenimente 
improbabile din viitorul nostru. 
Tot ceea ce puteam sa vedem era 
un plan rezonabil care ar fi 
trebuit sa produca o carte in 
aproximativ doi ani, in 
contradictie cu statisticile care 
indicau ca alte echipe esuasera 
sau avusesera nevoie de un timp 
absurd de lung ca sa-si duca 
misiunea la bun sfarsit. Ceea ce 
auziseram erau inform atii 
privind rata de baza, din care ar fi 
trebuit sa inferam o poveste 



cauzala: daca atatea echipe au 
esuat si daca cele care au reusit 
au avut nevoie de atat timp, 
atunci elaborarea unui 
curriculum era cu siguranta mult 
mai dificila decat gandiseram noi. 
Insa o astfel de inferenta ar fi 
intrat in conflict cu experienta 
noastra directa a progresului 
consistent pe care il facuseram. 
Statisticile furnizate de catre 
Seymour au fost tratate asa cum, 
in mod normal, sunt tratate 
ratele de baza - auzite si prompt 
date la o parte. 

Ar fi trebuit sa ne lasam 



pagubasi in acea zi. Nici unul 
dintre noi nu era dispus sa 
investeasca inca sase ani de 
munca intr-un proiect avand 40% 
sanse sa esueze. Desi trebuie sa fi 
simtit ca perseverenta nu era 
rezonabila, avertismentul nu ne-a 
oferit imediat un motiv 
convingator sa renuntam. Dupa 
cateva minute de dezbateri 
dezordonate, ne-am regasit 
concentrarea si am continuat ca 
si cum nimic nu s-ar fi intamplat. 
Pana la urma, cartea a fost 
ispravita peste opt (!) ani. Pe 
atunci nu mai locuiam in Israel si 
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incetasem de mult sa mai fac 
parte din echipa, care si-a 
indeplinit sarcina dupa multe 
vicisitudini imprevizrbile. 

Entuziasmul initial starnit de idee 
la Ministerul Educatiei se ofilise 
in timpul scurs pana la livrarea 
manualului, care nu a fost utilizat 
niciodata. 

Acest episod jenant ramane 
una dintre cele mai instructive 
experience din viata mea 
profesionala. In cele din urma, 
am desprins din ea trei 
invataminte. Prima lectie a fost 
vizibila imediat: am nimerit peste 



o distinctie intre doua abordari 
profund diferite ale previziunii, 
pe care ulterior eu si Amos le-am 
denumit perspectiva interioara si 
perspectiva exterioara 2 ^. A doua 
lectie a fost ca previziunile 
noastre initiale, ca vom avea 
nevoie de aproximativ doi ani 
pentru finalizarea proiectului, 
etalau o eroare sofistica de 
planificare. Estimarile noastre 
erau mai aproape de cel mai bun 
scenariu posibil decat de o 
estimare realista. Mi-a luat ceva 
mai mult timp sa accept cea de-a 
treia lectie, pe care o numesc 



perseverenta irationala: nebunia 
de care am dat dovada in acea zi 
nefiind in stare sa abandonam 
proiectul. Confruntati cu o 
alegere, am renuntat la 
rationalitate mai degraba decat la 
intreprinderea noastra 2 ^. 

Absorbiti de 
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perspectiva 

interioara 

In acea vineri de demult, 
expertul nostru in materie de 
curriculum a emis doua judecati 
asupra aceleiasi probleme si a 
ajuns la doua raspunsuri foarte 



diferite. Perspectiva interioara 
este aceea pe care cu totii, 
inclusiv Seymour, am adoptat-o 
ca sa estimam viitorul proiectului 
nostru. Ne-am concentrat asupra 
circumstantelor noastre specifice 
si am cautat dovezi in propriile 
experience. Schitaseram un plan: 
stiam cate capitole urma sa 
scriem si aveam o idee despre cat 
timp ne-a trebuit sa le scriem pe 
cele doua pe care apucaseram sa 
le terminam. Cei mai precauti 
dintre noi au adaugat, probabil, 
cateva luni in estimarile lor, ca 
marja de eroare. 



Extrapolarea a fost o greseala. 
Previziunile noastre se bazau pe 
informatiile pe care le aveam in 
fata ochilor - CCVETCE insa 
capitolele pe care le-am scris la 
inceput au fost, probabil, mai 
facile decat celelalte, iar 
angajarea noastra in realizarea 
proiectului era probabil la 
intensitate maxima. Insa 
problem a principals era ca nu am 
reusit sa avem in vedere ceea ce 
Donald Rumsfeld a numit, intr-o 
expresie celebra, „necunoscutele 
necunoscute“. Nu aveam cum sa 
prevedem, in acea zi, succesiunea 



de evenimente din pricina carora 
proiectul avea sa se taraie atat de 
mult timp. Divorturi, boli, crize 
de coordonare cu birocratia, care 
intarziau lucrul, nu puteau fi 
anticipate. Pe langa faptul ca 
incetineau scrierea capitolelor, 
astfel de evenimente produceau 
lungi perioade de progrese 
minore ori de stagnare. Acelasi 
lucru trebuie sa fi fost adevarat, 
fireste, si in cazul celorlalte 
echipe de care stia Seymour. 
Membrii acelor echipe erau, la 
randul lor, incapabili sa-si 
imagineze evenimentele de 



natura sa le impuna sapte ani 
pana la finalizare sau, in ultima 
instanta, esecul de a ispravi un 
proiect pe care, evident, 1-au 
considerat realizabil. Ca si noi, nu 
stiau care le erau sansele de 
reusita. Sunt multe feluri in care 
un plan poate sa esueze si, desi 
majoritatea sunt prea 
improbabile pentru a fi 
anticipate, sansele ca, intr-un 
proiect mare, ceva sa mearga 
prost sunt mari. 

A doua intrebare pe care i-am 
pus-o lui Seymour i-a abatut 
atentia de la noi si a indreptat-o 



spre o clasa de cazuri similare. 
Seymour a estimat rata de baza a 
succesului in acea clasa de 
referinta: 40% esecuri si intre 
sapte si zece ani pentru fmalizare. 
Ancheta lui inform ala nu 
satisfacea, desigur, standardele 
stiintifice de validitate, insa 
furniza o baza rezonabila pentru 
o predictie de baza: predictia pe 
care o faceti despre un caz daca 
nu stiti nimic altceva decat 
categoria careia ii apartine. Dupa 
cum am vazut mai devreme, 
predictia de baza trebuie sa fie 
ancora unor ajustari ulterioare. 



Daca vi se cere sa ghiciti 
inaltimea unei femei despre care 
nu stiti decat ca locuieste in New 
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York City, predictia voastra de 
baza este cea mai buna 
presupunere a voastra privind 
inaltimea medie a femeilor din 
oras. Daca apoi vi se ofera niste 
informatii specifice despre caz, de 
exemplu ca fiul femeii este pivot 
in echipa de baschet a liceului, va 
veti ajusta estimarea fata de 
medie in directia potrivita. 
Comparatia facuta de Seymour 
intre echipa noastra si celelalte 
sugera ca previziunea 



rezultatelor noastre era putin 
inferioara predictiei de baza, care 
era deja destul de sumbra. 

Precizia spectaculoasa a 
previziunii dintr-o perspectiva 
externa in problema noastra a 
fost, desigur, norocoasa si nu 
trebuie sa conteze ca dovada a 
validitatii perspectivei exterioare. 
Argumentul in favoarea 
perspectivei exterioare trebuie sa 
se bizuie pe un fundament 
general: daca grupul de referinta 
este ales asa cum trebuie, 
perspectiva exterioara va oferi o 
indicatie despre locul in care se 



afla tinta si poate sa sugereze, asa 
cum s-a intamplat in cazul 
nostru, ca previziunile din 
perspectiva interioara nu sunt 
deloc pe-aproape de ea. 

Pentru un psiholog, 
discrepanta dintre cele doua 
judecati ale lui Seymour este 
socanta. El avea in cap toate 
cunostintele cerute de estimarea 
statisticii unei clase de referinta 
adecvate, dar a emis estimarea sa 
initiala fara sa utilizeze acele 
cunostinte. Previziunea lui 
Seymour emisa din perspectiva 
lui interioara nu era o ajustare 



fata de predictia de baza, care nu- 
i trecuse prin minte. Ea s-a bazat 
pe circumstantele particulare ale 
eforturilor noastre. La fel ca si 
participants din experimented cu 
Tom W, Seymour stia rata de 
baza relevanta, dar nu s-a gandit 
s-o aplice. 

Spre deosebire de Seymour, 
noi ceilalti nu am avut acces la 
perspectiva exterioara si nu 
puteam sa emitem o predictie de 
baza rezonabila. Este totusi 
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vrednic de atentie faptul ca noi 
nu am simtit ca am avea nevoie 
de informatii despre alte echipe 



pentru a ne face presupunerile. 
Cererea mea de a avea o 
perspective exterioara ne-a 
surprins pe toti, inclusiv pe mine! 
Acesta este un model frecvent 
intalnit: oamenii care detin 
informatii despre un caz 
individual rareori simt nevoia de 
a cunoaste datele statistice ale 
clasei careia ii apartine cazul. 

Atunci cand am fost, in cele 
din urma, confruntati cu 
perspectiva exterioara, am 
ignorat-o cu totii. Putem sa 
recunoastem ce s-a intamplat cu 
noi; este aidoma cu experimentul 



care sugera inutilitatea predarii 
psihologiei. Cand au emis 
predictii despre cazurile 
individuale asupra carora 
detineau cateva informatii (un 
scurt interviu formal), studentii 
lui Nisbett si Borgida au neglijat 
total rezultatele globale pe care 
tocmai le aflasera. „Palidele“ 
informatii statistic e sunt de 
regula nesocotite atunci cand 
sunt incompatibile cu impresiile 
personale ale cuiva in legatura cu 
un anumit caz. In competitia cu 
perspectiva interioara, 

perspectiva exterioara nu are nici 



o sansa—. 
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Preferinta pentru perspectiva 
interioara exprima uneori un 
subtext moral. I-am pus odata 
varului meu, un distins avocat, o 
intrebare legata de o clasa de 
referinta: „Care este 

probabilitatea ca acuzatul sa 
castige in cazuri de acest gen?“. 
Raspunsul lui taios ca „fiecare caz 
este unic“ a fost insotit de o 
privire care mi-a aratat limpede 
ca intrebarea mea i se paruse 
deplasata si superficiala. Un 
accent plin de mandrie pe 
unicitatea cazurilor este, de 



asemenea, ceva obisnuit in 
medicina, in pofida progreselor 
recente din medicina bazata pe 
probe care arata in directia 
opusa. Statisticile medicale si 
predictiile de baza apar tot mai 
frecvent in conversatiile dintre 
pacienti si medici. Cu toate 
acestea, ambivalenta persistenta 
in profesia medicala fata de 
perspectiva exterioara se 
exprima prin nelinistea starnita 
de impersonalitatea procedurilor 
ghidate de statistici si liste de 
verificari standardizate 2 ^. 



Eroarea sofistica a 
planificarii 

In lumina previziunii din 
perspective externa si a 
rezultatului final, estimarile 
initiale pe care le-am lansat in 
acea dupa-amiaza de vineri par 
aproape fantasmagorice. Nu ar 
trebui sa fie o surpriza: previziuni 
extrem de optimiste ale 
rezultatelor unor proiecte se 
gasesc peste tot. Eu si Amos am 
nascocit termenul de eroare 
sofistica a planificarii pentru a 
descrie planurile si previziunile 
care 



• sunt nerealist de apropiate 
fata de scenariile celui mai 
bun caz posibil; 

• ar putea fi ameliorate prin 
consultarea datelor statistice 
ale cazurilor similare 2 ^. 

Exemplele de eroare sofistica 
a planificarii abunda in 
experientele indivizilor, 

guvernelor si afacerilor. Lista 
povestilor horror este nesfarsita. 

• in iulie 1997, se estima ca 
noul sediu al Parlamentului 
scotian din Edinburgh va 
costa pana la 40 de milioane 



de lire. In iunie 1999, 
bugetul pentru constructs 
era de 109 milioane de lire. 
In aprilie 2000, legiuitorii au 
impus un „plafon de 
costuri" de 195 de milioane 
de lire. In noiembrie 2001, 
au solicitat o estimare a 
„costurilor finale", care erau 
de 241 de milioane de lire. 
Costul final estimat a crescut 
a doua oara in 2002, 
ajungand spre sfarsitul 
anului la 294,6 milioane de 
lire. A crescut a treia oara in 
2003, cand a atins 375,8 



milioane de lire, in iunie. 
Cladirea a fost finalizata in 
2004, cu un cost final de 
aproximativ 431 de 
milioane de lire sterline 2 ^. 

• Un studiu din 2005 a 
examinat proiectele de cai 
ferate intreprinse in toata 
lumea intre 1969 si 1998. in 
peste 90% dintre cazuri, 
numarul proiectat de 
pasageri care sa utilizeze 
sistemul a fost supraestimat. 
Chiar daca aceste deficite de 
pasageri au fost date 
publicitatii, previziunile nu 



s-au ameliorat in acesti 
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peste treizeci de ani; in 
me die, planificatorii au 
supraestimat numarul de 
oameni care vor utiliza 
noile proiecte de cai ferate 
cu 106%, iar depasirea 
me die a costurilor a fost de 
45%. Pe masura ce s-au 
acumulat noi date, expertii 
nu s-au bazat mai mult pe 
ele 2 ^ 1 . 

• in 2002, un sondaj efectuat 
in randurile proprietarilor 
americani de locuinte care 
si-au remobilat bucatariile a 



constatat ca, in medie, 
respondents se asteptasera 
ca operatia sa coste 18 658 
de dolari; in realitate, au 
sfarsit prin a plati in medie 
38 769 de dolari 2 ^. 

Optimismul planificatorilor si 
decidentilor nu este singura 
cauza a depasirilor. Contractors 
de renovari ale bucatarSlor si ale 
sistemelor de armament admit 
cu usurinta (desi nu fata de 
clients lor) ca, in mod obisnuit, isi 
realizeaza cea mai mare parte a 
profiturSor din adaosurSe la 
planurile initiale. EsecurSe 



predictionale in astfel de cazuri 
reflecta incapacitatea clientilor de 
a-si imagina modul in care isi vor 
depasi in timp dorintele lor. Ei 
sfarsesc prin a plati mult mai 
mult decat ar fi fost cazul daca si- 
ar fi facut un plan realist si s-ar fi 
tinut de el. 

Erorile din bugetul initial nu 
sunt intotdeauna inocente. 
Autorii unor planuri nerealiste 
sunt frecvent manati de dorinta 
de a li se aproba planul - fie de 
catre superiori, fie de catre un 
client bazandu-se pe 

cunoasterea faptului ca proiectele 



sunt rareori abandonate inainte 
de finalizare, numai din cauza 
depasirilor de costuri sau a 
termenelor de predare 2 ^. in 
astfel de cazuri, cea mai mare 
responsabilitate pentru evitarea 
erorii sofistice de planificare 
revine decidentilor care aproba 
planul. Daca nu recunosc nevoia 
unei perspective exterioare, ei 
comit o eroare sofistica de 
planificare. 

Temperarea erorii 
sofistice de 
planificare 



Diagnosticul de eroare 
sofistica a planificarii si remediul 
ei nu s-au modificat din acea 
dupa-amiaza de vineri, insa 
implementarea ideii a parcurs o 
cale lunga. Renumitul expert 
danez in planificare Bent 
Flyvbjerg, aflat acum la 
Universitatea Oxford, ne ofera un 
rezumat plin de forta: 

Tendinta prevalenta de 
subestimare sau de ignorare a 
informatiilor distributionale 
este, poate, sursa principala de 
eroare in previziune. 
Planificatorii ar trebui, prin 



urmare, sa faca toate 
eforturile posibile sa incadreze 
problema previziunii, astfel 
incat sa faciliteze utilizarea 
tuturor informatiilor 

distributionale care sunt 
disponibile^. 

Acesta poate fi considerat 
unicul sfat de cea mai mare 
importanta privind modul de 
crestere a preciziei predictive 
prin imbunatatirea metodelor. 
Utilizarea unor astfel de 
informatii distributionale din alte 
domenii similare cu acela in care 
se fac previziuni se numeste 
adoptarea unei perspective 



exterioare“ si este leacul erorii 
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sofistice in planificare. 

Tratamentul pentru eroarea 
sofistica a planificarii a dobandit 
acum o denumire tehnica, 
previziunea clasei de referinta, si 
Flyvbjerg a aplicat-o in studiul 
proiectelor de transporturi din 
mai multe tari. Perspectiva 
exterioara este implementata 
prin utilizarea unei vaste baze de 
date, care furnizeaza informatii 
privind atat planurile, cat si 
rezultatele catorva sute de 
proiecte din toata lumea, putand 
fi utilizata pentru a furniza 



informatii statistice despre 
depasirile probabile de cost si 
timp de executie, precum si 
despre subperformanta probabila 
a proiectelor din diferite tari. 

Metoda de previziune pe care 
o aplica Flyvbjerg este similara cu 
practicile recomandate pentru 
depasirea neglijarii ratei de baza: 

1. Identificati o clasa de 
referinta adecvata (renovari 
de bucatarii, mari proiecte 
de cai ferate etc.). 

2. Obtineti datele statistice ale 
clasei de referinta (in 
termeni de cost pe 



kilometrul de cale ferata sau 
de pro cent al depasirii 
bugetului de cheltuielile 
efective). Folositi datele ca 
sa generati o predictie de 
baza. 

3. Folositi informatiile 
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specifice despre caz ca sa 
ajustati predictia de baza, 
daca exista motive 
particulare sa anticipati ca 
tendinta optimista poate sa 
fie mai mult sau mai putin 
pronuntata in acest proiect 
fata de celelalte de acelasi 
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tip. 



Analizele lui Flyvbjerg 
urmaresc sa orienteze autoritatile 
care finanteaza proiecte publice, 
furnizand datele statistice despre 
depasirile inregistrate de proiecte 
similare. Decidentii au nevoie de 
o estimare realista a costurilor si 
a beneficiilor unei oferte inainte 
de a lua decizia fin ala de 
aprobare a ei. Este posibil ca ei sa 
doreasca, de asemenea, sa 
estimeze rezerva bugetara de 
care au nevoie in anticiparea 
depasirilor, desi astfel de 
precautii devin adeseori profetii 
care se autorealizeaza. Dupa cum 



ii spunea un oficial lui Flyvbjerg, 
„pentru contractori, o rezerva 
bugetara este ca si carnea cruda 
pentru lei, si ei o vor devora“. 

Organizatiile se confrunta cu 
provocarea de a tine in frau 
tendinta factorilor executivi, care 
concureaza pentru resurse, de a 
prezenta planuri exagerat de 
optimiste. 0 organizatie bine 
condusa va recompensa 
planificatorii pentru executia 
precisa si ii va penaliza cand nu 
reusesc sa anticipeze dificultatile, 
dar si pentru esecul de a lua in 
calcul dificultatile pe care nu le 



puteau anticipa - necunoscutele 
necunoscute. 

Decizii si erori 
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Dupa-amiaza de vineri a fost 
cu peste treizeci de ani in urma. 
M-am gandit mereu la acea zi si 
am mentionat-o in prelegerile 
mele de cateva ori pe an. Unii 
dintre prietenii mei s-au plictisit 
de aceasta poveste, dar eu am 
continuat sa extrag invataminte 
din ea. La vreo cincisprezece ani 
dupa ce, impreuna cu Amos, am 
scris prima oara despre eroarea 
sofistica a planificarii, am reluat 



tema alaturi de Dan Lovallo. 
impreuna am schitat o teorie a 
deciziei, in care tendinta 
optimista este o sursa serioasa de 
asumare a riscurilor. in modelul 
rational standard din economie, 
oamenii isi asuma riscuri fiindca 
sansele le sunt favorabile - ei 
accepta o oarecare probabilitate 
de esec costisitor deoarece 
probabilitatea succesului este 
suficienta. Noi am propus o idee 
alternative. 

Atunci cand prevad 
rezultatele proiectelor riscante, 
factorii executivi cad prea usor 



victim e ale erorii sofistice a 
planificarii. Sub stapanirea 
acesteia, ei iau decizii bazate mai 
degraba pe un optimism delirant 
decat pe o cantarire rationale a 
castigurilor, pierderilor si 
probabilitatilor. Ei 

supraestimeaza beneficiile si 
subestimeaza costurile. Invart 
scenarii de succes, in timp ce tree 
cu vederea potentialele erori si 
calcule gresite. Drept rezultat, 
urmaresc initiative care este 
improbabil sa se incadreze in 
buget sau in termenul de 
executie si sa aduca incasarile 
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scontate - sau chiar sa ajunga la 
finalizare. 

Din aceasta perspective, 
oamenii initiaza frecvent (dar nu 
intotdeauna) proiecte riscante 
pentru ca sunt exagerat de 
optimisti in ceea ce priveste 
sansele lor. Voi reveni la aceasta 
idee de mai multe ori in aceasta 
carte - ea contribuie, probabil, la 
explicarea motivelor pentru care 
oamenii se judeca in tribunale, 
incep razboaie si deschid mici 
afaceri. 


Un test picat 



Timp de multi ani, am crezut 
ca ideea principals din povestea 
cu acel curriculum a fost ceea ce 
am aflat despre prietenul meu 
Seymour: cea mai buna 

presupunere a sa in legatura cu 
viitorul proiectului nostru nu a 
fost inspirata de ceea ce el stia 
despre alte proiecte similare. Eu 
am iesit destul de bine in 
evidenta din relatarea istoriei, 
jucand rolul psihologului 
patrunzator, care pune intrebari 
destepte. Abia recent mi-am dat 
seama ca, de fapt, am jucat 
rolurile de prim netot si de lider 



inept. 

Proiectul era initiativa mea si 
cadea, prin urmare, in 
responsabilitatea mea sa ma 
asigur ca avea sens si ca 
problemele majore erau 
discutate cum trebuie in echipa, 
insa am picat acel test. Problema 
mea nu mai era eroarea sofistica 
a planificarii. M-am lecuit de acea 
eroare de indata ce am ascultat 
rezumatul statistic al lui 
Seymour. Strans cu usa, as fi spus 
ca estimarile noastre initiate 
fusesera absurd de optimiste. 
Presat in continuare, as fi admis 



ca pornisem proiectul de la niste 
premise false si ca ar fi trebuit 
macar sa luam serios in 
considerare optiunea de a ne da 
batuti si de a ne duce acasa. Dar 
nimeni nu m-a strans cu usa si nu 
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s-a purtat nici o discutie; am 
cazut tacit de acord sa mergem 
mai departe fara o previziune 
explicita a timpului de care 
efortul nostru va avea nevoie ca 
sa se finalizeze. A fost usor de 
procedat astfel, pentru ca din 
start nu facusem nici o astfel de 
previziune. Daca am fi avut o 
predictie de baza rationale atunci 



cand am inceput, nu ne-am fi 
apucat de treaba, insa noi 
apucaseram sa investim deja un 
mare efort - un exemplu de 
eroare sofistica a costurilor 
irosite, pe care o vom trata mai 
indeaproape in partea urmatoare 
a cartii^. Ar fi fost jenant pentru 
noi - mai ales pentru mine - sa 
renuntam in acel punct si se 
parea ca nu exista nici un motiv 
imediat sa o facem. Este mai usor 
de schimbat directia in timpul 
unei crize, dar aceea nu era o 
criza, ci doar cateva fapte noi 
despre niste oameni pe care nu-i 



cunosteam. Perspectiva 

exterioara era mult mai usor de 
ignorat decat vestile rele pentru 
propriul nostru efort. Cel mai 
bine pot sa descriu starea in care 
ne aflam ca pe o forma de 
letargie - o lipsa de vointa de a 
reflecta asupra celor intamplate. 
Asa ca am mers mai departe. Nu 
a mai existat nici o incercare de 
planificare rationale cat timp am 
mai facut parte din acea echipa - 
o omisiune deosebit de enervanta 
pentru o echipa dedicata predarii 
in scoli a rationalitatii. Sper ca 
sunt mai intelept astazi si mi-am 



facut un obicei din a privi din 
perspectiva exterioara. Dar 
acesta nu va fi niciodata modul 
natural de actiune. 

Despre perspectiva 
exterioara 

„E1 are o perspectiva 
interioara. Ar trebui sa uite de 
propriul caz si sa vada ce s-a 
intamplat in alte cazuri.“ 

„Ea este victima erorii 
sofistice a planificarii. 
Presupune un scenariu optim, 
dar exista prea multe feluri in 
care un plan poate sa esueze si 
ea nu le poate prevedea pe 



toate.“ 

„Presupuneti ca nu stiti 
nimic despre acest caz juridic 
particular, afara de faptul ca 
implied o acuza de malpraxis a 
unui individ impotriva unui 
chirurg. Care ar fi predictia 
voastra de baza? Cate cazuri 
de acest gen au castig de cauza 
la tribunal? Cate se termina cu 
o intelegere intre parti? Ce 
sume se vehiculeaza? Este 
cazul despre care discutam 
mai tare sau mai slab decat 
acuzatii similare?“ 

„Facem o investitie 
suplimentara pentru ca nu 



vrem sa recunoastem un esec. 
Este un exemplu de eroare 
sofistica a costurilor irosite." 


^ Denumirile sunt frecvent intelese 
gresit. Numerosi autori au crezut ca 
termenii corecti erau „perspectiva 
celui din interior" [insider view] si 
„perspectiva celui din afara" [outsider 
view], care nici macar nu se apropie 
de ceea ce aveam noi in minte. 

— Dan Lovallo si Daniel Kahneman, 
„Timid Choices and Bold Forecasts: A 
Cognitive Perspective on Risk Taking", 




Management Science, 39/1993, pp. 17- 
31. Daniel Kahneman si Dan Lovallo, 
„Delusions of Success: How Optimism 
Undermines Executives’ Decisions", 
Harvard Business Review, 81/2003, pp. 
56-63. 

— Richard E. Nisbett si Lee D. Ross, 
Human Inference: Strategies and 
Shortcomings of Social Judgment, 
Englewood Cliffs, NJ, Prentice-Hall, 
1980. 

— Ca exemplu de indoiala fata de 
medicina bazata pe probe, vezi Jerome 
Groopman, How Doctors Think, New 
York, Mariner Books, 2008, p. 6. 



— Daniel Kahneman si Amos Tversky, 
„Intuitive Prediction: Biases and 
Corrective Procedures", Management 
Science, 12/1979, pp. 313-327. 

— Rt. Hon. The Lord Fraser of 
Carmyllie, „The Holyrood Inquiry, 
Final Report", 8 septembrie 2004, 
www.holyroodinquiry.org/FINAL_repoj 

— Brent Flyvbjerg, Mette K. Skamris 
Holm si Soren L. Buhl, „How 
(In)accurate Are Demand Forecasts in 
Public Works Projects?", Journal of the 
American Planning Association, 
71/2005, pp. 131-146. 

— ,,2002 Cost vs. Value Report", 



Remodeling, 20 noiembrie 2002. 

— Brent Flyvbjerg, „From Nobel Prize 
to Project Management: Getting Risks 
Right“, Project Management Journal, 
37/2006, pp. 5-15. 

Brent Flyvbjerg, „From Nobel Prize 
to Project Management: Getting Risks 
Right“, Project Management Journal, 
37/2006, pp. 5-15. 

— Hal R. Arkes si Catherine Blumer, 
„The Psychology of Sunk Cost“, 
Organizational Behavior and Human 
Decision Processes, 35/1985, pp. 124- 
140. Hal R. Arkes si Peter Ayton, „The 
Sunk Cost and Concorde Effects: Are 



Humans Less Rational Than Lower 
Animals?“, Psychological Bulletin, 
125/1998, pp. 591-600. 
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Motorul capitalismului 

Eroarea sofistica a planificarii este 
numai una dintre manifestarile unui 
omniprezent bias optimist. Cei mai 
multi dintre noi vedem lumea mai 
remediabila decat este, ne consideram 
propriile atribute mai favorabile decat 
sunt cu adevarat si credem ca scopurile 
pe care le urmarim sunt mai realizabile 
decat este probabil sa fie. De asemenea, 
avem tendinta sa exageram capacitatea 
noastra de a prevedea viitorul, ceea ce 



nutreste o supraincredere de sine 
optimista. Avand in vedere consecintele 
sale asupra deciziilor, biasul optimist ar 
putea fi cel mai semnificativ dintre 
biasurile cognitive. Pentru ca acest bias 
poate fi deopotriva o binecuvantare si 
un rise, ar trebui sa fiti deopotriva 
fericiti si ingrijorati daca aveti un 
temperament optimist. 

Optimistii 

Optimismul este normal, dar 
unii oameni au norocul de a fi 
mai optimisti decat ceilalti. Daca 
sunteti genetic inzestrati cu o 
inclinatie spre optimism, abia 
daca aveti nevoie sa vi se spuna 



ca sunteti niste persoane 
norocoase - va simtiti deja 
norocosi 2 ^. 0 atitudine optimista 
este in mare parte mostenita si 
face parte dintr-o inclinatie 
generala spre buna dispozitie, 
care poate sa includa, de 
asemenea, preferinta de a vedea 
partea luminoasa din orice 
situatie 252 . Daca vi se permite sa 
doriti ceva pentru copilul vostru, 
ganditi-va serios sa-i doriti 
optimism, in mod normal, 
optimistii sunt veseli si fericiti si, 
drept urmare, se bucura de 
popularitate; se adapteaza cu 



usurinta esecurilor si greutatilor 
vietii, au sanse reduse de 
depresie clinica, sistemul lor 
imunitar este mai rezistent, se 
ingrijesc mai bine de sanatatea 
lor, se simt mai sanatosi decat 
ceilalti si vor trai, probabil, mai 
mult. Un studiu efectuat asupra 
oamenilor care exagereaza in 
expectatiile lor de viata lunga, 
comparativ cu predictiile 
actuariale, a aratat ca ei muncesc 
mai mult, sunt mai optimisti in 
ceea ce priveste veniturile lor 
viitoare, e mai probabil sa se 
recasatoreasca dupa divort 



(clasicul „triumf al sperantei 
asupra experientei" 2 ^) si sunt 
mai predispusi sa parieze pe 
anumite stocuri de actiuni. 
Desigur, binecuvantarile 

optimismului sunt daruite numai 
indivizilor care au numai o 
usoara tendinta in aceasta 
directie si care sunt capabili sa 
„accentueze partea pozitiva“ fara 
sa se rupa de realitate. 

Indivizii optimisti joaca un rol 
disproportionat in modelarea 
vietilor noastre. Deciziile lor sunt 
cele care ii diferentiaza; ei sunt 
inventatorii, intreprinzatorii, 



liderii politici si militari - nu 
oamenii obisnuiti. Ei ajung acolo 
unde sunt cautand provocarile si 
asumandu-si riscuri. Ei sunt 
talentati si au fost norocosi, 
aproape sigur mai norocosi decat 
recunosc. Au, probabil, un 
temperament optimist; un sondaj 
printre fondatorii de mici afaceri 
a ajuns la concluzia ca 
intreprinzatorii sunt mai 
sangvinici decat managerii de 
nivel mediu in ceea ce priveste 
perspectiva asupra vietii in 
general 252 . Experienta succesului 
le-a confirmat increderea in 



judecata lor si in capacitatea lor 
de a controla evenimentele. 
increderea lor de sine este 
intarita de admiratia celorlalti 222 . 
Aceasta reflectie conduce la o 
ipoteza: oamenii care au cea mai 
mare influenta asupra vietii 
altora sunt, probabil, optimisti si 
au o incredere foarte mare in ei 
insisi, asumandu-si mai multe 
riscuri decat isi dau seama 221 . 

Dovezile sugereaza ca o 
dispozitie spre optimism joaca un 
rol - uneori, rolul dominant - ori 
de cate ori indivizii sau institutiile 
isi asuma in mod voluntar riscuri 



semnificative. Cel mai adesea, cei 
care risca isi subestimeaza 
sansele si investesc suficient efort 
ca sa afle care le sunt sansele. 
Pentru ca evalueaza gresit 
riscurile, intreprinzatorii 

optimisti cred adeseori ca sunt 
prudenti, chiar daca nu sunt, 
increderea lor in viitorul succes 
mentine o stare de spirit pozitiva, 
care ii ajuta sa obtina resurse de 
la ceilalti, ridica moralul 
angajatilor si amplifica 
perspectivele lor de reusita. 
Atunci cand e nevoie de actiune, 
optimismul, chiar in versiunea 



lui usor deliranta, poate fi un 
lucru bun. 

Iluzii antreprenoriale 

Sansele unei mici afaceri de a 
supravietui cinci ani in Statele 
Unite sunt cam de 35%. Insa 
indivizii care infiinteaza astfel de 
afaceri nu cred ca statistica li se 
aplica lor. Un sondaj a constatat 
ca intreprinzatorii americani tind 
sa creada ca se numara printre 
cei care au afaceri promitatoare: 
estimarea lor medie a sanselor de 

r 

succes pentru „orice afacere ca a 
dumneavoastra“ era de 60% - 



aproape dublu fata de valoarea 
reala. Biasul era si mai flagrant 
atunci cand oamenii si-au estimat 
sansele propriei intreprinderi 
comerciale. in total, 81% dintre 
intreprinzatori si-au cotat sansele 
lor de succes cu 7 sau mai mult 
pe o scala de pana la 10, iar 33% 
au spus ca sansele lor de esec 
sunt egale cu zero 222 . 

Directia biasului nu este 
surprinzatoare. Daca ati fi 
discutat cu un ins care tocmai a 
deschis un restaurant italian, nu 
va asteptati ca persoana sa-si fi 
subestimat perspectivele de 



succes ori sa fi avut o parere 
proasta despre priceperea sa in 
materie de restaurante. Dar 
trebuie sa va intrebati: ar fi 
investit bani si timp daca ar fi 
facut un efort rezonabil sa-si afle 
sansele - sau, dupa ce si-a aflat 
sansele (60% dintre noile 
restaurante se inchid dupa trei 
ani), le-ar fi dat atentie? Ideea 
adoptarii unei perspective 
exterioare nu i-a trecut, probabil, 
prin minte. 

Unul dintre beneficiile unui 
temperament optimist este faptul 
ca incurajeaza perseverenta in 



fata obstacolelor. Insa 

r 

perseverenta poate sa coste. 0 
impresionanta serie de studii 
efectuate de Thomas Astebro scot 
la lumina ceea ce se intampla 
atunci cand optimistii prim esc 
vesti rele. El si-a extras datele de 
la o organizatie canadiana - 
Inventor’s Assistance Program - 
care incaseaza un mic comision 
pentru a le furniza inventatorilor 
estimarea obiectiva a 
perspectivelor comerciale ale 
ideilor lor. Evaluarile se bazeaza 
pe clasificarea atenta a fiecarei 
inventii, avand in vedere 37 de 



criterii, inclusiv nevoia de un 
anumit produs, costul de 
productie si tendintele estimate 
ale cererii. Analistii sintetizeaza 
clasificarile lor printr-un 
calificativ literal, in care D si E 
indica esecul - predictie emisa 
pentru peste 70% dintre 
inventiile pe care le analizeaza. 
Previziunile de esec sunt 
remarcabil de precise: numai 5 
din 411 proiecte care au prim it 
calificativul cel mai prost au 
ajuns sa fie comercializate si nici 
unul nu a avut succes 223 . 

Vestile descurajante i-au facut 



pe jumatate dintre inventatori sa 
se lase pagubasi dupa ce au 
primit un calificativ care 

prevedea fara echivoc esecul. 
Totusi, 47% dintre ei si-au 

continuat eforturile de realizare a 
inventiei, dupa ce li s-a spus ca 
proiectul lor era fara speranta si, 
in medie, acesti indivizi 

perseverenti (sau obsedati) si-au 
dublat pierderile initiale inainte 
de a se da batuti. in mod 

semnificativ, perseverenta dupa 
sfaturile descurajante a fost 
relativ comuna printre 
inventatorii care aveau un scor 



ridicat de optimism la testele de 
personalitate - in care 
inventatorii, in general, scot 
scoruri mai mari decat grosul 
populatiei. In linii mari, 
veniturile aduse de inventiile 
private sunt mici, „sub nivelul 
castigului adus de dividende sau 
obligatiuni“. Si mai general, 
beneficiile financiare ale muncii 
pe cont propriu sunt mediocre: la 
aceleasi niveluri de calificare, 
oamenii obtin venituri medii mai 
mari vanzandu-si competenta 
unor angajatori decat lucrand 
independent. Probele sugereaza 



ca optimismul este larg raspandit, 
incapatanat si costisitor 224 . 

Psihologii au confirmat ca 
majoritatea oamenilor crede 
sincer ca sunt superiori fata de 
majoritatea celorlalti sub aspectul 
trasaturilor celor mai dezirabile - 
ei sunt dispusi sa parieze mici 
sume de bani pe aceste credinte 
in laborator 222 . Pe piata, desigur, 
credinta in propria superioritate 
are consecinte semnificative. 
Liderii unor companii mari fac 
uneori pariuri uriase in fuziuni si 
achizitii, actionand conform 
credintei gresite ca pot sa 



conduca activele unei alte 
companii mai bine decat o fac 
actualii ei detinatori. Bursa 
reactioneaza, de obicei, scazand 
valoarea firmei care a facut 
achizitia, deoarece experienta a 
dovedit ca eforturile de integrare 
a unor firme mari esueaza de 

r 

cele mai multe ori. Aceste 
achizitii eronate au fost explicate 
prin asa-numita „ipoteza 
hybris“^: directorii firmei 

achizitoare sunt pur si simplu 
mai putin competent decat cred 
ei ca sunt 222 . 

Economistii Ulrike 



Malmendier si Geoffrey Tate au 
identificat directorii generali 
optimisti dupa marimea stocului 
de actiuni ale companiei pe care 
le detin personal si au remarcat 
ca liderii foarte optimisti isi 
asuma riscuri excesive. Ei mai 
degraba se imprumuta decat sa 
vanda actiuni si este mai 
probabil, in comparatie cu alti 
lideri, sa „supraliciteze pretul 
companiilor-tinta, ca sa 
infaptuiasca niste fuziuni 
distrugatoare de valoare“^. Fapt 
remarcabil, stocul de actiuni ale 
companiei achizitoare a avut 



substantial mai mult de suferit in 
urma fuziunii daca directorul 
general era excesiv de optimist, 
conform masuratorii efectuate de 
catre autori. Aparent, bursa este 
capabila sa identifice directorii 
generali excesiv de increzatori. 
Aceasta observatie ii absolva pe 
directorii generali de una dintre 
acuzatiile care li se aduc, desi ii 
condamna pentru o alta acuzatie: 
liderii intreprinderilor care fac 
pariuri nesabuite nu procedeaza 
astfel pentru ca pariaza pe banii 
altora. Dimpotriva, ei isi asuma 
riscuri mai mari atunci cand miza 



lor personala creste. Pagubele 
cauzate de directorii generali 
excesiv de imcrezatori in ei insisi 
cresc atunci cand presa 
economica ii gratuleaza cu 
premii, conferindu-le statutul de 
celebritati; probele arata ca 
premiile prestigioase acordate de 
presa directorilor generali ii costa 
pe actionari. „Constatam 
noteaza autorii - ca firmele 
conduse de directori generali 
premiati obtin ulterior rezultate 
inferioare, atat sub aspectul 
performantei stocului de actiuni, 
cat si in ceea ce priveste 



operatiunile. in acelasi timp, 
compensatiile directorilor 

generali cresc, acestia dedica mai 
mult timp unor activitati din 
afara companiei, cum ar fi sa 
scrie carti ori sa participe la alte 
consilii de administrate, si creste 
probabilitatea ca ei sa se angajeze 
in managementul propriilor 
castiguri" 222 . 

Cu multi ani in urma, eram in 
vacanta cu sotia pe Insula 
Vancouver, cautand un loc unde 
sa stam. Am gasit un motel 
atragator, desi pustiu, pe un 
drumeag putin circulat, in 



mijlocul padurii. Localul 
apartinea unui incantator cuplu 
de tineri, care nu s-au lasat prea 
mult rugati sa ne spuna povestea 
lor. Fusesera profesori in 
provincia Alberta; s-au hotarat sa- 
si schimbe viata si si-au cheltuit 
economiile ca sa cumpere acest 
motel, care fusese construit cu 
cateva zeci de ani in urma. Ne-au 
spus fara ironie sau prefacatorie 
ca putusera sa-1 cumpere ieftin 
„deoarece sase sau sapte 
proprietari de dinaintea lor nu 
reusisera sa urneasca afacerea“. 

T 

Ne-au mai spus apoi despre 



planurile lor de a obtine un 
imprumut cu care sa faca localul 
mai atragator si sa construiasca 
un restaurant in vecinatatea lui. 
Nu simteau catusi de putin 
nevoia sa explice de ce se 
asteptau sa reuseasca acolo unde 
sase sau sapte alti oameni 
esuasera. Un fir rosu de cutezanta 
si optimism ii uneste pe oamenii 
de afaceri, de la proprietari de 
motel la superstarurile directori 
generali deveniti supervedete. 

Asumarea optimista a 
riscurilor de catre intreprinzatori 
contribute cu siguranta la 



dinamismul economic al 
societatii capitaliste, chiar daca 
majoritatea celor care risca 
sfarsesc prin a fi dezamagiti. Cu 
toate acestea, Marta Coelho de la 
London School of Economics a 
scos in evidenta problem ele 
politice dificile ce se ivesc atunci 
cand fondatorii de mici afaceri 
cer guvernului sa-i sprijine in 
aplicarea unor decizii care, cel 
mai probabil, vor sfarsi prost. Ar 
trebui guvernul sa acorde 
imprumuturi intreprinzatorilor 
potentiali care vor falimenta, 
probabil, peste cativa ani? Multi 



economist comportamentali se 
impaca cu ideea procedurilor 
„liberal paternaliste“, care ii ajuta 
pe oameni sa-si sporeasca rata de 
economisire dincolo de ceea ce ar 
fi facut de capul lor. Intrebarea 
daca si cum ar trebui ca guvernul 
sa sprijine micile afaceri nu are 
un raspuns la fel de satisfacator. 

Neglijarea 

concurentei 

r 

Este tentant sa explicam 
optimismul antrepenorial ca 
visare cu ochii deschisi, insa 
emotia nu e decat o parte din 



poveste. Biasurile cognitive joaca 
un rol important, indeosebi 
trasatura CCVETCE a Sistemului 1. 

• Ne concentram asupra 
scopului nostru, ne 
ancoram de planul nostru si 
neglijam ratele de baza, 
ceea ce ne expune erorii 
so fistic e a planificarii. 

• Ne concentram asupra a 
ceea ce vrem si putem face 
noi, neglijand planurile si 
abilitatile celorlalti. 

• Atat in explicarea trecutului, 
cat si in predictia viitorului, 
ne concentram asupra 



rolului cauzal al priceperii si 
neglijam rolul norocului. 
Suntem, prin urmare, 
predispusi unei iluzii de 
control 

• Ne concentram asupra a 
ceea ce stim si neglijam ceea 
ce nu stim, devenind astfel 
excesiv de increzatori in 
opiniile noastre. 

Observatia ca „90% dintre 
soferi cred ca sunt mai buni decat 
media" este o descoperire 
psihologica bine stability care a 
intrat in cultura populara si care 
deseori apare ca prim exemplu al 



unui efect general numit „peste- 
medie“. Cu toate acestea, 
interpretarea descoperirii s-a 
modificat in ultimii ani, trecand 
dinspre o supra dim ensionare de 
sine spre un bias cognitive 
Analizati aceste doua intrebari: 

Sunteti un bun conducator 
auto? 

Sunteti un sofer mai bun decat 
media? 

Prima intrebare este usoara si 

T f 

raspunsul vine rapid: majoritatea 
soferilor spun da. A doua 
intrebare este mult mai dificila si, 
pentru majoritatea 



respondentilor, este aproape 
imposibil sa raspunda serios si 
corect, deoarece este nevoie de o 
estimare a calitatii medii a 
conducatorilor auto. In acest 
punct din carte nu mai este o 
surpriza ca oamenii raspund la o 
intrebare dificila dand raspunsul 
la una mai usoara. Ei se compara 
cu media fara sa se fi gandit 
vreodata la medie. Dovada 
interpretarii cognitive a efectului 
„peste-medie“ este ca, atunci 
cand oamenii sunt intrebati 
despre o sarcina pe care o 
considera dificila (pentru cei mai 



multi dintre noi, aceasta ar putea 
fi „Sunteti mai buni decat media 
cand trebuie sa intrati in vorba cu 
necunoscuti?“), ei se clasifica 
usor pe ei insisi ca fiind sub 
medie. Concluzia este aceea ca 
oamenii tind sa fie exagerat de 
optimisti in ceea ce priveste 
statusul lor relativ in orice 
activitate in care se descurca 
mo derat de bine. 

Am avut de mai multe ori 
ocazia sa pun fondatorilor de 
firme debutante si unor 
participant la astfel de afaceri 
incipiente o intrebare: in ce 



masura depind rezultatele 
eforturilor voastre de ceea ce 
faceti voi in cadrul firmei 
voastre? Este, evident, o intrebare 
usoara; raspunsul vine rapid si, in 
micul meu esantion, nu a fost 
niciodata mai mic de 80%. Chiar 
si atunci cand nu sunt siguri ca 
vor reusi, acesti oameni 
cutezatori cred ca-si tin soarta 
aproape cu totul in mainile lor. 
Cu siguranta se insala: rezultatele 
unei firme debutante depind de 
realizable competitorilor si de 
schimbarile de pe piata tot atat pe 
cat depind de propriile eforturi. 



Totusi, CCVETCE isi joaca rolul si, 
cu naturalete, intreprinzatorii se 
concentreaza asupra a ceea ce 
cunosc cel mai bine - planurile si 
actiunile lor, precum si cele mai 
imediate pericole si oportunitati, 
precum disponibilitatea 

finantarii. Ei stiu mai putine 
lucruri despre competitori si, prin 
urmare, gasesc ca este firesc sa-si 
imagineze un viitor in care 
concurenta joaca un rol minor. 

Colin Camerer si Dan Lovallo, 
care au inventat conceptul de 
neglijare a concurentei, 1-au 
ilustrat cu un citat din declaratia 



presedintelui Studiourilor Disney, 
intrebat de ce atat de multe filme 
turn ate cu bugete mari sunt 
lansate in aceleasi zile (precum 
Ziua Eroilor si Ziua 
Independentei), el a raspuns: 

Hybris. Hybris. Daca te 
gandesti numai la propria 
afacere, iti spui: „Am un bun 
departament de creatie, am un 
bun departament de 
marketing, sa iesim cu el pe 
piata si sa ne facem treaba“. Si 
nu-ti trece prin cap ca toti 
ceilalti gandesc la fel. intr-un 
anumit weekend dintr-un an 
vei avea cinci filme lansate si, 



cu siguranta, nu sunt destui 
oameni prin preajma. 

Raspunsul inocent se refera la 
hybris, insa nu prezinta nici urma 
de aroganta, nici o idee trufasa de 
superioritate fata de studiourile 
concurente. Pur si simplu, 
concurenta nu face parte din 
decizie, in care o intrebare dificila 
a fost inca o data inlocuita de una 
mai usoara. Intrebarea care cere 
un raspuns este urmatoarea: 
avand in vedere ce vor face 
ceilalti, cati oameni vor vedea 
filmul nostru? intrebarea pe care 
au avut-o in vedere directorii de 



la Studiourile Disney este mai 
simpla si se refera la ceea ce 
puteau sa stie cu mai mare 
usurinta: avem un film bun si o 
buna organizare de marketing 
pentru distribute lui? Familiarul 
proces CCVETCE al Sistemului 1 si 
substitute due atat la neglijarea 
concurentei, cat si la efectul 
„peste-medie“. Consecinta 

neglijarii concurentei este un 
exces de intrari: pe piata patrund 
mai multi competitori decat 
poate piata sa sustina in mod 
profitabil, astfel incat rezultatele 
lor medii sunt in pierdere. 



Rezultatele sunt dezamagitoare 
pentru debutantul tipic de pe 
piata, dar efectul asupra 
economiei, in ansamblu, ar putea 
sa fie pozitiv. De fapt, Giovanni 
Dosi si Dan Lovallo numesc 
„martiri optimisti“ firmele 
antreprenoriale care esueaza, dar 
semnaleaza noi piete 
competitorilor mai priceputi - 
bine pentru economie, insa rau 
pentru investitorii lor^. 

Increderea de sine 
excesiva 

Timp de cativa ani, cativa 



profesori de la Duke University 
au efectuat o ancheta, in care 
directorii financiari ai unor mari 
corporatii au estimat indicele 
Standard & Poor privind 
profiturile in anul urmator. 
Savantii de la Duke au strans 11 
600 de previziuni si le-au verificat 
exactitatea. Concluzia a fost 
categorica: directorii financiari 
din marile corporatii nu aveau 
nici un indiciu despre viitorul 
apropiat al bursei; corelatia 
dintre estimarile lor si valoarea 
reala a fost cu putin sub zero! 
Cand au spus ca piata va merge in 



jos, era putin mai probabil ca va 
urea. Aceste constatari nu sunt 
surprinzatoare. Vestea cu 
adevarat rea este ca directorii 
financiari nu pareau sa stie ca 
previziunile lor nu aveau nici o 
valoare. 

In afara de previziunile lor 
privind rata de profit data de S&P, 
participants au mai furnizat alte 
doua estimari: o valoare de care 
erau 90% siguri ca este prea mare 
si una de care erau 90% siguri ca 
este prea scazuta. Marja dintre 
cele doua valori se numeste 
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interval de incredere de 80%“, si 



rezultatele care cad in afara 
intervalului sunt etichetate ca 
„surprize“. Un individ care 
stabileste in repetate ocazii 
intervale de incredere se asteapta 
ca aproximativ 20% dintre 
rezultate sa fie surprize. Dupa 
cum se intampla frecvent in 
astfel de exercitii, au fost mult 
prea multe surprize; indicele lor a 
fost de 67%, de peste trei ori mai 
mare decat se astepta. Acest fapt 
arata ca directorii financiari 
aveau o exagerata incredere in 
capacitatea lor de a prevedea 
evolutia pietei. Increderea de sine 



excesiva este o alta manifestare a 
CCVETCE: cand estimam o 

cantitate, ne bazam pe 
informatiile care ne vin in minte 
si construim o poveste coerenta, 
in care estimarea are sens. A 
permite accesul informatiilor 
care nu ne vin in minte - poate 
fiindca nu le-am aflat niciodata - 
este imposibil. 

Autorii au calculat intervalele 
de incredere care ar fi redus 
incidenta surprizelor la 20%. 
Rezultatele au fost socante. Ca sa 
mentina rata surprizelor la 
nivelul dorit, directorii financiari 



ar fi trebuit sa spuna, an dupa an: 
„Sunt 80% sanse ca indicele S&P 
sa se situeze intre -10% si +30%“. 
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Intervalul de incredere ce 
reflecta in mod adecvat 
cunoasterea (mai precis, 
ignoranta) directorilor financiari 
este de peste patru ori mai mare 
decat intervalele pe care le-au 
declarat ei in realitate. 

Psihologia sociala intra acum 
in scena, pentru ca raspunsul pe 
care 1-ar oferi un director 
financiar onest este de-a dreptul 
ridicol. Un director financiar care 
isi informeaza colegii ca „sunt 



sanse mari ca indicele S&P sa se 
situeze intre -10% si +30%“ se 
poate astepta sa starneasca 
hohote de ras. Un larg interval de 
incredere este o marturisire de 
ignoranta, socialmente 

inacceptabila din partea cuiva 
care este platit sa fie un bun 
cunoscator in domeniul 
financiar. Chiar daca ar sti cat de 
putin stiu, directorii ar fi 
penalizati pentru admiterea 
acestui lucru. intr-o fraza celebra, 
presedintele Truman a cerut „un 
economist unilateral, care sa ia o 
pozitie clara; era satul de 



economisti care nu inceteaza sa 
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spuna: „cealalta latura a 

chestiunii este...“^. 

Organizatiile care iau de bune 
spusele expertilor excesiv de 
increzatori in ei insisi se pot 
astepta la consecinte costisitoare. 
Studiul efectuat asupra 
directorilor financiari a aratat ca 
aceia care erau cei mai siguri de 
sine si mai optimisti in legatura 
cu indicele S&P erau, de 
asemenea, excesiv de increzatori 
si de optimisti in legatura cu 
perspectivele propriei firme, care 
continua sa riste mai mult decat 



altele. Dupa cum a demonstrat 
Nassim Taleb, aprecierea 
inadecvata a incertitudinii 
mediului ii conduce inevitabil pe 
agentii economici la asumarea 
unor riscuri pe care ar fi trebuit 
sa le evite. Cu toate acestea, 
optimismul se bucura de o inalta 
apreciere, atat pe plan social, cat 
si pe piata; oamenii si firmele ii 
recompenseaza pe furnizorii de 
informatii periculos de derutante 
mai mult decat pe cei care le 
spun adevarul. Una dintre lectiile 
crizei financiare care a condus la 
Marea Recesiune este aceea ca 



exista perioade in care 
concurenta dintre experti si 
organizatii creeaza forte 
puternice, ce favorizeaza o orbire 
colectiva fata de riscuri si 
incertitudine. 

Presiunile sociale si 
economice care favorizeaza 
increderea de sine excesiva nu se 
restrang la domeniul previziunii 
financiare. Si alti profesionisti 
trebuie sa se confrunte cu faptul 
ca un expert vrednic de acest 
nume este de asteptat sa prezinte 
o mare in credere de sine. Philip 
Tetlock a observat ca expertii cu 



cea mai excesiva incredere de 
sine au cele mai mari sanse de a 
fi invitati sa-si vanture tantosi 

r f r r r 

marfa prin pro gram ele de stiri. 
Supraincrederea de sine pare sa 
fie, de asemenea, endemica in 
medicina. Un studiu asupra 
pacientilor care au murit la 
terapie intensiva a comparat 
rezultatele autopsiei cu 
diagnosticul pus de medici pe 
cand pacientii mai erau inca in 
viata. Medicii si-au declarat, 
totodata, si gradul de incredere. 
Rezultatul: „clinicienii care erau 
absolut siguri de diagnosticul 



antemortem s-au inselat in 40% 
dintre cazuri“^. Si de aceasta 
data, supraincrederea de sine 
experta este incurajata de clientii 
sai: „in general, se considera o 
slabiciune si un semn de 
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vulnerabilitate din partea 
clinicienilor care par nesiguri. 
increderea de sine este apreciata 
mai mult decat incertitudinea si 
exista o tendinta dominanta de 
cenzurare a dezvaluirii 
incertitudinii in fata 

pacientilor u2M . Expertii care isi 
recunosc pe de-a-ntregul 
ignoranta se pot astepta sa fie 



inlocuiti de competitori mai 
increzatori in ei insisi, care sunt 
mai bine pregatiti sa castige 
increderea clientilor. 0 apreciere 
netendentioasa a incertitudinii 
este o cheie de bolta a 
rationalitatii - dar nu este ceea ce 
doresc oamenii si organizatiile. 0 
incertitudine extrema este 
paralizanta in imprejurari 
periculoase, iar recunoasterea 
faptului ca un ins incearca doar 
sa ghiceasca ce va fi este ceva 
inacceptabil, mai ales atunci cand 
sunt in joc mize importante. 
Actiunea bazata pe o pretinsa 



cunoastere este adeseori solutia 

¥ ¥ 

preferata. 

Atunci cand se amesteca, 
factorii emotionali, cognitivi si 
sociali care sustin optimismul 
exagerat produc o bautura 
ametitoare, ce ii face uneori pe 
oameni sa-si asume riscuri pe 
care le-ar fi evitat daca ar fi 
cunoscut sansele de reusita. Nu 
exista nici o dovada ca indivizii 
care risca in domeniul economic 
au un apetit neobisnuit pentru 
jocuri de noroc pe mize mari; ei 
sunt pur si simplu mai putin 
constienti de riscuri decat 



oamenii mai timizi. impreuna cu 
Dan Lovallo am inventat expresia 
„previziuni cutezatoare si decizii 
timide“ pentru a descrie fundalul 
asumarii de riscuri 222 . 

Efectele optimismului 

accentuat asupra deciziilor sunt, 
in cel mai bun caz, o binefacere 
amestecata, insa contribute 
optimismului la o buna punere in 
practica este cu siguranta 
pozitiva. Principalul beneficiu al 
optimismului este elasticitatea in 
fata obstacolelor. Potrivit lui 
Martin Seligman, fondatorul 
psihologiei pozitive, un „stil 



optimist de explicatie“ contribuie 
la elasticitate, aparand imaginea 
de sine a individului. In esenta, 
stilul optimist presupune ca 
individul sa-si atribuie meritul 
succeselor si o mica parte de vina 
pentru esecuri. Acest stil poate fi 
invatat, cel putin in unele 
contexte, iar Seligman a 
confirmat documentat efectele 
trainingului in diferite ocupatii 
caracterizate printr-o rata inalta 
de esecuri, precum vanzarile de 
asigurari (o activitate obisnuita in 
epoca anterioara Internetului). 
Cand tocmai ti-a trantit usa in nas 
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o gospodina furioasa, gandul ca 
„femeia asta e groaznica“ este 
evident superior ideii ca „sunt un 
agent de vanzari mizerabil“. Am 
crezut intotdeauna ca cercetarea 
stiintifica este un alt domeniu in 
care o forma de optimism este 
esentiala pentru a reusi; dar inca 
mai astept sa intalnesc un savant 
de succes lipsit de abilitatea de a 
exagera importanta a ceea ce 
face si cred ca un ins lipsit de 
senzatia iluzorie a importantei 
sale se va ofili din pricina 
experientei repetate a unor 
numeroase mici esecuri si a unor 



rare succese, aceasta fiind soarta 
majoritatii cercetatorilor. 

Premortem : un 
remediu partial 

Poate fi invins prin training 
optimismul extrem de 
increzator? Nu sunt optimist. Au 
existat numeroase tentative de a- 
i antrena pe oameni sa 
stabileasca intervale de incredere 
ce reflecta imprecizia judecatilor 
lor, cu doar cateva constatari de 
succes modest. Un exemplu des 
citat este acela ca geologii de la 
Royal Dutch Shell si-au redus 



increderea in estimarile lor 
privind amplasamentele posibile 
de foraj, in urma trainigului bazat 
pe multiple cazuri anterioare cu 
rezultate cunoscute 2 ^. in alte 
situatii, supraincrederea de sine a 
fost atenuata (dar nu eliminate) 
atunci cand subiectii au fost 
incurajati sa considere ipoteze 
concurente. Totusi, increderea de 
sine exagerata este o consecinta 
directa a trasaturilor Sistemului 
1, care pot fi imblanzite, insa nu 
biruite. Principalul obstacol este 
acela ca increderea subiectiva 
este determinate de povestea pe 



care a construit-o un ins, nu de 
calitatea si cantitatea 

informatiilor care o sustin. 

Organizatiile pot fi mai in 
masura decat indivizii sa 
tempereze optimismul si 

indivizii. Cea mai buna idee de a 
face asa ceva ii apartine lui Gary 
Klein, „colaboratorul meu de pe 
pozitii adverse“, care, in general, 
apara deciziile intuitive impotriva 
acuzelor de tendentiozitate si 
este, in mod tipic, ostil fata de 
algoritmi. El isi intituleaza 
propunerea premortem. 

Procedura este simpla: cand 



organizatia a ajuns aproape de 
momentul unei decizii 
importante, fara sa o fi luat in 
mod formal, Klein propune 
intrunirea intr-o s curt a sedinta a 
unui grup de indivizi, care sunt la 
curent cu decizia. Premisa 
sedintei este un scurt discurs: 
„Imaginati-va ca suntem la anul 
pe vremea asta. Am implementat 
planul existent acum. Rezultatul 
a fost un dezastru. Va rugam sa 
scrieti, in 5 sau 10 minute, istoria 
acestui dezastru". 

De obicei, ideea lui Gary Klein 
de premortem starneste imediat 



entuziasmul. Dupa ce am descris 
informal procedura la o sesiune 
de la Davos, cineva din spatele 
meu a mormait: „Merita sa 
venim la Davos numai pentru 
asta!“. (Ulterior am remarcat ca 
acela care mormaise era 
directorul general al unei 
corporate international 

importante.) Procedura 

premortem are doua avantaje 
principale: ea invinge gandirea in 
grup, care afecteaza multe echipe 
odata ce o decizie pare sa fi fost 
luata, si elibereaza imaginatia 
indivizilor cunoscatori intr-o 



directie de care este mare nevoie. 

Pe masura ce o echipa 
converge catre o decizie - si mai 
ales atunci cand liderul ridica 
mana indoielile publice privind 
intelepciunea miscarii planuite se 
risipesc progresiv si, in cele din 
urma, ajung sa fie privite ca 
dovezi de falsa loialitate fata de 
grup si liderii sai. Suprimarea 
indoielii contribuie la o incredere 
exagerata intr-un grup atunci 
cand numai sustinatorii deciziei 
se fac auziti. Virtutea principals a 
procedurii premortem este aceea 
ca legitimeaza indoielile. in plus, 



ea ii incurajeaza si pe sustinatorii 
deciziei sa caute posibile 
amenintari la care nu se 
gandisera pana atunci. 
Premortem nu este un panaceu si 
nu ofera totala protectie 
impotriva surprizelor neplacute, 
dar merge o bucata de drum in 
directia reducerii pericolului 
acelor planuri care sunt afectate 
de biasul CCVETCE si de 
optimismul necritic. 

Despre optimism 

„Au o iluzie a controlului. Ei 
subestimeaza serios 



obstacolele.“ 

„Par sa sufere de o forma 
acuta de neglijare a 
concurentei 

„Este un caz de incredere de 
sine exagerata. Ei cred, se 
pare, ca stiu mai mult decat 
stiu de fapt.“ 

„Ar trebui sa convocam o 
sedinta de premortem. S-ar 
putea sa vina cineva cu o 
amenintare pe care am 
neglijat-o.“ 


— Miriam A. Mosing et al, „Genetic and 




Environmental Influences on 
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and Self-Rated Health: A Study of Aging 
Twins", Behavior Genetics, 39/2009, pp. 
597-604. David Snowdon, Aging with 
Grace: What the Nun Study Teaches Us 
About Leading Longer, Healthier, and 
More Meaningful Lives, New York, 
Bantam Books, 2001. 

— Elaine Fox, Anna Ridgewell si Chris 
Ashwin, „Looking on the Bright Side: 
Biased Attention and the Human 
Serotonin Transporter Gene", 
Proceedings of the Royal Society B, 
276/2009, pp. 1747-1751. 



— Manju Puri si David T. Robinson, 
„Optimism and Economic Choice", 
Journal of Financial Economics, 
86/2007, pp. 71-99. 

— Lowell W. Busenitz si Jay B. Barney, 
differences Between Entrepeneurs 
and Managers in Large Organizations: 
Biases and Heuristics in Strategic 
Decision-Making", Journal of Business 
Venturing, 12/1997, pp. 9-30. 

— intreprinzatorii care au avut esecuri 
isi pastreaza increderea in ei insisi 
bazandu-se pe credinta probabil 
gresita ca au invatat o multime de 
lucruri din experienta. Gavin Cassar si 



Justin Craig, „An Investigation of 
Hindsight Bias in Nascent Venture 
Activity", Journal of Business Venturing, 
24/2009, pp. 149-164. 

— Keith M. Hmieleski si Robert A. 
Baron, „Entrepeneurs’ Optimism and 
New Venture Performance: A Social 
Cognitive Perspective", Academy oj 
Management Journal, 52/2009, pp. 473- 
488. Mathew L.A. Hayward, Dean A. 
Shepherd si Dale Griffin, „A Hubris 
Theory of Entrepeneurship", 
Management Science, 52/2006, pp. 160- 
172. 

— Arnold C. Cooper, Carolyn Y. Woo si 



William C. Dunkelberg, „Entrepeneurs’ 
Perceived Chances for Success", 
Journal of Business Venturing, 3/1988, 
pp. 97-108. 

— Thomas Astebro si Samir Elhedhh, 
„The Effectiveness of Simple Decision 
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Success for Early-Stage Ventures", 
Management Science, 52/2006, pp. 395- 
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— Thomas Astebro, „The Return to 
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Unrealistic Optimism, Risk Seeking or 
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^ Hyhris : in mitologia greaca, una 
dintre sursele conflictelor tragice, 
alaturi de destin, avand semnificatia 
unei mandrii nemasurate, sub a carei 
stapanire eroul tragic comite nebunia 
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cutezanta irationala si trufasa a celor 
care cred ca pot stapani prin vointa si 



priceperea lor cursul imprevizibil al 
evenimentelor (n.t.). 

222 Richard Roll, „The Hubris Hypothesis 
of Corporate Takeovers", Journal oj 
Business, 59/1986, pp. 197-216, partea 
1. Acest remarcabil articol initial a 
prezentat o analiza comportamentala 
a fuziunilor si achizitiilor care au 
abandonat prezumtia de rationalitate, 
cu mult timp inainte ca aceste analize 
sa devina populare. 

— Ulrike Malmendier si Geoffrey Tate, 
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Reaction", Journal of Financial 



Economics, 89/2008, pp. 20-43. 
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Economics, 24/2009, pp. 1593-1638. 

— Paul D. Windschitl, Jason P. Rose, 
Michael T. Stalkfleet si Andrew R. 
Smith, „Are People Excessive or 
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Modeling Approach to Understanding 
Bias and Accuracy in People’s 
Optimism, Journal of Personality and 
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Michael T. Stalkfleet si Andrew R. 
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Social Psychology, 95/2008, pp. 252- 
273. 
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„un economist cu o singura mana“", si 
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Partea a patra 

Alegeri 



1 

Erorile lui Bernoulli 

intr-o zi de la inceputul anilor ’70, Amos 
mi-a adus un eseu la sapirograf, scris de 
catre un economist elvetian pe nume 
Bruno Frey, care discuta presupozitiile 
psihologice ale teoriei economice, imi 
amintesc cu acuitate culoarea copertei: 
rosu-inchis. Bruno Frey abia daca-si 
aduce minte sa fi scris acel text, dar eu 
inca pot spune pe de rost prima fraza: 
„Agentul teoriei economice este 
rational, egoist si gusturile lui nu se 



schimba“. 


Am fost uimit. Colegii mei 
economisti lucrau in cladirea 
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alaturata, dar eu nu apreciasem 
diferenta profunda dintre lumile 
noastre intelectuale. Pentru un 
psiholog, este de la sine evident 
ca oamenii nu sunt nici pe de-a- 
ntregul rationali, nici total egoisti 
si ca gusturile lor sunt oricum 
doriti, numai stabile nu. Cele 
doua discipline ale noastre 
pareau sa studieze specii diferite, 
pe care ulterior economistul 
Richard Thaler le-a botezat Econi 



si Umani^ 7 

Spre deosebire de Econi, 
Umanii pe care ii cunosc 
psihologii poseda un Sistem 1. 
Viziunea lor asupra lumii este 
limitata de informatiile care le 
sunt disponibile la un moment 
dat (CCVETCE) si, prin urmare, nu 
pot fi la fel de consecventi si de 
logici pe cat sunt Econii. Ei sunt 
cateodata generosi si adeseori 
dornici sa contribuie cu ceva spre 
binele grupului de care sunt 
atasati. Si freevent nu prea stiu 
multe despre ceea ce le va placea 
la anul sau chiar maine. Aici se 



ivea o oportunitate de a purta o 
discutie interesanta peste 
granitele dintre discipline. Nu am 
anticipat ca viitoarea mea cariera 
va fi definita de acea discutie. 

La scurt timp dupa ce mi-a 
aratat articolul lui Frey, Amos a 
sugerat sa facem din studiul 
deciziei proiectul nostru urmator. 
Nu stiam aproape nimic despre 
acest subiect, dar Amos era un 
expert si un star in domeniu si a 
spus ca ma va initia si pe mine. Pe 
cand facea inca studii 
postuniversitare, fusese 

coautorul unui manual, 



Psihologie matematica, si m-a 
indrumat spre cateva capitole pe 
care le socotea a fi o buna 
intro due ere 223 . 

Curand am aflat ca obiectul 
nostru de studiu ar fi atitudinile 
oamenilor fata de optiunile 
riscante si ca ar trebui sa cautam 

r 

raspunsul la o intrebare concreta: 
ce reguli guverneaza alegerile 
oamenilor intre pariurile simple, 
precum si intre jocuri de noroc si 
lucruri sigure? 

Pentru cei care studiaza 
procesele decizionale, jocurile de 
noroc simple (de genul „40% 



sanse sa castigati 300 de dolari“) 
sunt ceea ce reprezinta drosofila 
pentru geneticieni. Alegerile intre 
astfel de sanse la noroc ofera un 
model simplu ce are importante 
trasaturi comune cu deciziile mai 
complexe pe care cercetatorii 
incearca, de fapt, sa le inteleaga. 
Jocurile de noroc reprezinta 
faptul ca multiplele consecinte 
ale alegerilor nu sunt niciodata 
certe. Chiar si rezultatele ostensiv 
sigure sunt incerte: atunci cand 
semnati contractul ca sa 
cumparati un apartament, nu stiti 
pretul la care ati putea sa-1 vindeti 



mai tarziu si nici ca fiul vecinului 
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vostru va incepe curand sa cante 
la tuba. Fiecare alegere 

semnificativa pe care o facem de- 
a lungul vietii aduce cu sine 
anumite incertitudini - acesta 

fiind motivul pentru care cei ce 
studiaza procesele decizionale 
spera ca unele dintre lectiile 
desprinse din situatia model vor 
fi aplicabile in rezolvarea unor 
probleme mai interesante din 
viata cotidiana. Fireste insa ca 

f f 

motivul principal pentru care 
teoreticienii deciziei studiaza 

jocurile simple de noroc este 



acela ca ceilalti teoreticieni ai 
deciziei fac acest lucru. 

Domeniul are o teorie, teoria 
utilitatii scontate, care a fost 
fundamentul modelului 

agentului rational si care este 
pana astazi cea mai importanta 
teorie din stiintele sociale. Teoria 
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utilitatii scontate nu a fost 
elaborate cu intentia de a fi un 
model psihologic; a fost o logica a 
alegerii, bazata pe reguli 
elementare (axiome) de 
ratio nalitate. Analizati acest 
exemplu: 

Daca preferati un mar unei 



banane, 

atunci 

preferati, de asemenea, 10% 
sanse sa castigati un mar fata 
de 10% sanse de a castiga o 
banana. 

Marul si banana reprezinta 
orice obiecte supuse alegerii 
(inclusiv mizele jocurilor de 
noroc), iar 10% sanse reprezinta 
orice pro habilitate. 

Matematicianul John von 
Neumann, una dintre cele mai 
mari figuri intelectuale ale 
secolului XX, si economistul 
Oskar Morgenstern si-au derivat 



teoria lor despre alegerea 
rationale intre mizele jocurilor de 
noroc din cateva axiome. 
Economists au adoptat teoria 
utilitatii scontate cu un rol dublu: 
ca logica ce prescrie modul in 
care trebuie luate deciziile si ca 
descriere a modului in care iau 
decizii Econii. Amos si cu mine 
eram totusi psihologi si ne-am 
apucat sa intelegem modul in 
care oamenii iau efectiv decizii 
riscante, fara sa presupunem 
nimic in legatura cu 
rationalitatea lor. 

Ne-am pastrat obiceiul de a 



ne petrece multe ore pe zi 
conversand, uneori in birou, 
cateodata la restaurant, deseori in 
lungi plimbari pe strazile linistite 
ale frumosului Ierusalim. Asa 
cum am facut atunci cand 
studiam judecata evaluativa, ne- 
am angajat in examinarea atenta 
a preferintelor noastre intuitive. 
Ne-am petrecut timpul inventand 
probleme simple de decizie si 
intrebandu-ne cum am alege. De 
exemplu: 

Ce preferi? 

A. Da cu banul. Daca iese cap, 
castigi 100 de dolari, iar daca 



iese pajura, nu castigi nimic. 

B. lei sigur 46 de dolari. 

Nu incercam sa stabilim 
alegerea cea mai rationale sau 
cea mai avantajoasa; voiam sa 
descoperim alegerea intuitiva, 
aceea care parea imediat cea mai 
tentanta. Aproape intotdeauna 
alegeam aceeasi optiune. in acest 
exemplu, amandoi am fi ales 
lucrul sigur, si probabil ca si voi 
ati face la fel. Atunci cand cadeam 
de acord cu convingere asupra 
unei alegeri, credeam - aproape 
mereu corect, dupa cum s-a 
dovedit - ca majoritatea 



oamenilor ne-ar impartasi 
preferinta si mergeam mai 
departe ca si cum am fi avut niste 
dovezi solide. Stiam, desigur, ca 
ar fi fost nevoie sa ne verificam 
ulterior banuielile, insa, jucand 
deopotriva rolurile de 
experimentatori si de subiecti, 
puteam sa ne miscam mai 
repede. 

Cinci ani dupa ce am inceput 
studiul nostru asupra jocurilor de 
noroc, am finalizat un eseu 
intitulat „Teoria estimarii 
sanselor: 0 analiza a deciziei in 
conditii de risc“. Teoria noastra 



era indeaproape modelata 
conform teoriei utilitatii, dar se 
indeparta de ea in cateva privinte 
fundamentale. Lucrul cel mai 
important consta in faptul ca 
modelul nostru era pur 
descriptiv, iar scopul sau era sa 
documenteze si sa explice 
violarile sistematice ale 

axiom elor ratio nalitatii in 
ale ge rile dintre pariuri. Am trim is 
eseul nostru la Econometrica, o 
revista care publica articole 
teoretice semnificative in 

economie si in teoria deciziei. 
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Alegerea publicatiei s-a dovedit a 



fi fost importanta; daca am fi 
publicat acelasi text intr-o revista 
de psihologie, ar fi avut probabil 
un impact minor in economie. 
Totusi, alegerea noastra nu a fost 
calauzita de dorinta de a 
influenta economia; 

Econometrica s-a nimerit sa fie 
locul in care fusesera publicate in 
trecut cele mai bune studii 
asupra deciziei si noi aspiram sa 
fim in acea companie. in aceasta 
alegere, la fel ca in atatea altele, 
am avut noroc. Teoria estimarii 
sanselor s-a dovedit a fi cea mai 
semnificativa lucrare pe care am 



elaborat-o vreodata impreuna, iar 
articolul nostru se numara 
printre cel mai frecvent citate din 
stiintele so dale. Peste doi ani, am 
publicat in Science o explicate a 
efectelor de incadrare: marile 
schimbari ale preferintelor, care 
sunt cauzate uneori de variatii 
inconsecvente in formularea 
uneiprobleme de alegere. 

Primii cinci ani i-am petrecut 
cercetand modul in care oamenii 
iau decizii, am stabilit o duzina de 
fapte despre alegerile intre 
optiuni riscante. Mai multe dintre 
aceste fapte erau in neta 



contradictie cu teoria utilitatii 
scontate. Unele fusesera 
observate inainte, cateva erau 
noi. Apoi am elaborat o teorie 
care a modificat teoria utilitatii 
scontate exact atat cat sa explice 
colectia noastra de observatii. 
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Aceasta era teoria estimarii 
sanselor. 

Abordarea noastra a 
problemei era in spiritul unui 
domeniu al psihologiei numit 
psihofizica, ramura care a fost 
fondata si numita de catre 
psihologul si misticul german 
Gustav Fechner (1801-1887). 



Fechner era obsedat de legatura 
dintre spirit si materie. Pe de o 
parte, exista o cantitate fizica ce 
poate sa varieze, precum energia 
unui fascicul luminos, frecventa 
unui sunet sau o suma de bani. 
Pe de alta parte, exista o 
experienta subiectiva de 

stralucire, de tonalitate sau de 
valoare. in mod misterios, 

variatii ale cantitatii fizice 

cauzeaza variatii de intensitate 
sau de calitate ale experientei 
subiective. Proiectul lui Fechner 
era sa descopere legile psihofizice 
care fac legatura dintre cantitatea 



subiectiva din mintea 

observatorului si cantitatea 
obiectiva din lumea materials. El 
a sugerat ca, pentru multe 
dimensiuni, functia este 

logaritmica - ceea ce, simplu, 
inseamna ca o crestere a 
intensitatii stimulului cu un 
anumit factor (sa spunem, de 1,5 
sau de 10 ori) produce 
intotdeauna aceeasi crestere pe 
scara psihologica. Daca o crestere 
de energie a sunetului de la 10 la 
100 de unitati de energie fizica 
sporeste intensitatea psihologica 
de 4 ori, atunci o urmatoare 



crestere a intensitatii stimulului 
de la 100 la 1 000 va spori, de 
asemenea, intensitatea 

psihologica cu 4 unitati 222 . 

Eroarea lui Bernoulli 

Dupa cum bine stia Fechner, 
el nu era primul care cauta o 
functie de legatura intre 
intensitatea psihologica si 
marimea fizica a stimulului. in 
1738, savantul elvetian Daniel 
Bernoulli a anticipat gandirea lui 
Fechner si a aplicat-o la relatia 
dintre valoarea psihologica sau 
dezirabilitatea banilor (numita 



acum utilitate ) si suma efectiva 
de bani. El a sustinut ca un cadou 
de 10 ducati are aceeasi utilitate 
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pentru cineva care poseda deja 
100 de ducati ca si un cadou de 20 
de ducati pentru cineva a carui 
avere curenta este de 200 de 
ducati. Bernoulli avea dreptate, 
fireste: noi vorbim, in mod 
normal, de schimbari de venituri 
in termeni procentuali, ca atunci 
cand spunem ca „el a obtinut o 
marire de salariu de 30%“. Ideea 
este ca o marire de 30% poate sa 
evoce o reactie psihologica foarte 
asemanatoare din partea celui 



bogat si a celui sarac, ceea ce nu 
face o crestere de venituri cu 100 
de dolari. Ca si in legea lui 
Fechner, reactia psihologica la o 
schimbare de avutie este invers 
proportionala cu marimea 
initiala a averii, ceea ce duce la 
concluzia ca utilitatea este o 
functie logaritmica a avutiei. 
Daca aceasta functie este precisa, 
aceeasi distanta psihologica 
desparte 100 000 de dolari de 1 
milion, ca si 10 milioane de 100 
de milioane de dolari 2 ^. 

Bernoulli a aplicat intelegerea 
sa psihologica a utilitatii avutiei 



ca sa propuna o abordare radical 
noua a evaluarii jocurilor de 
noroc, o tema importanta pentru 
matematicienii din zilele noastre. 
Inaintea lui Bernoulli, 
matematicienii au presupus ca 
jocurile de noroc sunt estimate in 
functie de valoarea lor scontata: o 
medie ponderata a rezultatelor 
posibile, unde fiecare rezultat 
este ponderat in functie de 
probabilitatea sa. De exemplu, 
valoarea scontata a: 

80% sanse de a castiga 100 de 
dolari si 20% sanse de a 
castiga 10 dolari este egala cu 



82 de dolari (0,8 x 100 + 0,2 x 

10 ). 

Acum puneti-va aceasta 
intrebare: ce ati prefera sa primiti 
in dar, acest joc sau 80 de dolari 
siguri? Aproape oricine prefera 
lucrul sigur. Daca oamenii ar 
evalua perspectivele incerte in 
functie de valoarea lor scontata, 
ei ar prefera jocul de noroc, 
pentru ca 82 de dolari inseamna 
mai mult decat 80 de dolari. 
Bernoulli a aratat ca, in realitate, 
oamenii nu evalueaza jocurile de 
noroc in acest fel. 

Bernoulli a remarcat ca cei 



mai multi oameni nu iubesc 
riscul (sansa de a primi cel mai 
mic rezultat posibil) si, daca li se 
ofera sa aleaga intre un joc de 
noroc si o cantitate egala cu 
valoarea lui scontata, ei vor alege 
lucrul sigur. De fapt, un decident 
cu aversiune fata de rise va alege 
un lucru sigur mai mic decat 
valoarea scontata, platind astfel o 
prima ca sa evite incertitudinea. 
Cu o suta de ani inaintea lui 
Fechner, Bernoulli a inventat 
psihofizica pentru a explica 
aceasta aversiune fata de rise. 
Ideea lui era simpla: alegerile 



oamenilor se bazeaza nu pe 
valori in dolari, ci pe valori 
psihologice ale rezultatelor, pe 
utilitatea lor. Valoarea 
psihologica a unui joc de noroc 
este, asadar, nu media ponderata 
a rezultatelor sale posibile in 
dolari; este media utilitatilor 
acestor rezultate, fiecare 
ponderat de probabilitatea sa. 

Avutie 1 2 3 4 5 6 7 

(milioane) 

Unitati de 10 30 48 60 70 78 84 
utilitate 


Tabel 3 



Tabelul 3 prezinta o versiune 
a functiei utilitatii pe care a 
calculat-o Bernoulli; el prezinta 
utilitatea unor niveluri diferite de 
avutie, de la 1 milion la 10 
milioane. Puteti vedea ca 
adaugand 1 milion la o avutie de 
1 milion produce o crestere cu 20 
de puncte de utilitate, insa 
adaugand 1 milion la o avutie de 
9 milioane se aduna numai 4 
puncte. Bernoulli a propus ideea 
ca diminuarea valorii marginale 
a avutiei (in jargonul modern) 
este ceea ce explica aversiunea 
fata de rise - preferinta comuna 



pe care oamenii o manifesto in 
general fata de un lucru sigur in 
raport cu un joc de noroc de 
valoare scontata egala sau usor 
mai mare. Analizati aceasta 
alegere: 

Sanse egale de a avea 1 Utilitate: (10 
milion sau 7 milioane + 84)/2 = 47 

SAU 

A avea 4 milioane in Utilitate: 60 
mod sigur 

Valoarea scontata a jocului de 
noroc si aceea a „lucrului sigur“ 
sunt egale in ducati (4 milioane), 
insa utilitatile psihologice ale 



celor doua optiuni sunt diferite, 
din cauza scaderii utilitatii 
avutiei: cresterea de utilitate de la 
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1 milion la 4 milioane este de 50 
de unitati, insa o crestere egala, 
de la 4 la 7 milioane, sporeste 
utilitate a avutiei cu numai 24 de 
unitati. Utilitatea jocului de noroc 
este de 94/2 = 47 (utilitatea celor 
doua rezultate, fiecare ponderata 
de probabilitatea ei de ¥ 2 ). 
Utilitatea celor 4 milioane este de 
60. Pentru ca 60 este mai mult 
decat 47, un individ cu aceasta 
functie de utilitate va prefera 
lucrul sigur. Viziunea lui 



Bernoulli era ca un decident cu 
utilitate margin ala 

descrescatoare a avutiei va avea 
aversiune fata de rise. 

Eseul lui Bernoulli este o 
minune de sclipitoare concizie. El 
a aplicat noul lui concept de 
utilitate scontata (pe care a 
numit-o „expectatie morala“) ca 
sa calculeze cat ar fi dispus sa 
plateasca un comerciant din St. 
Petersburg ca sa asigure un 
transport de mirodenii de la 
Amsterdam, daca „este pe deplin 
constient de faptul ca, in acea 
perioada din an, dintr-o suta de 



corabii care navigheaza de la 
Amsterdam la Petersburg, de 
regula cinci se scufunda“. Functia 
sa militarists explica de ce 
oamenii saraci cumpara asigurari 
si de ce oamenii bogati le vand 
acestora. Dupa cum puteti vedea 
din tabel, pierderea unui milion 
cauzeaza o pierdere de 4 puncte 
de utilitate (de la 100 la 96) cuiva 
care are 10 milioane si o mult 
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mai mare pierdere, de 18 puncte 
(de la 48 la 30), cuiva care 
porneste cu 3 milioane. Omul 
mai sarac va plati bucuros o 
prima de asigurare ca sa 



transfere riscul celui mai bogat, 
despre acest lucru fiind vorba in 
domeniul asigurarilor. Bernoulli 
a dat o solutie celebrului 
„paradox St. Petersburg", in care 
oamenii carora li se ofera un joc 
de noroc cu o valoare scontata 
infinita (in ducati) sunt dispusi sa 
cheltuiasca numai cativa ducati 
pentru ea. Si mai impresionant, 
analiza sa a atitudinilor fata de 
rise in termeni de preferinte 
pentru avutie a trecut testul 
timpului: este inca aplicata 
curent in analiza economica dupa 
aproape 300 de ani 221 . 



Longevitatea teoriei este cu 
atat mai remarcabila cu cat ea are 
vicii serioase. Erorile unei teorii 
sunt rareori descoperite in ceea 
ce ea aserteaza explicit; ele se 
ascund in ceea ce teoria ignora 
sau presupune tacit. De exemplu, 
luati urmatorul scenariu: 

Astazi, Jack si Jill au, fiecare, o 
avere de 5 milioane. 

Ieri, Jack avea 1 milion si Jill 
avea 9 milioane. 

Sunt ei la fel de fericiti? (Detin 
ei aceeasi utilitate?) 

Teoria lui Bernoulli 
presupune ca utilitatea averilor 



lor este ceea ce-i face pe oameni 
mai mult sau mai putin fericiti. 
Jack si Jill au aceeasi avere si, 
prin urmare, teoria afirma ca ei 
ar trebui sa fie la fel de fericiti, 
insa nu aveti nevoie de o diploma 
in psihologie ca sa stiti ca astazi 
Jack este euforic, pe cand Jill este 
prada deznadejdii. Intr-adevar, 
stim ca Jack ar fi cu mult mai 
fericit decat Jill, chiar daca el ar 
avea astazi numai 2 milioane, pe 
cand ea ar avea 5. Teoria lui 
Bernoulli trebuie sa fie gresita. 

Fericirea pe care o traiesc 
Jack si Jill este determinate de 



recenta schimbare a averii lor, in 
raport cu starile diferite de 
bogatie care definesc punctele lor 
de referinta (1 milion pentru 
Jack, 9 milioane pentru Jill). 
Aceasta dependents referential^ 
este omniprezenta in senzatie si 
perceptie. Daca acelasi sunet va fi 
perceput ca foarte zgomotos sau 
foarte stins depinde de ceea ce 1-a 
precedat - o soapta sau un raget. 
Ca sa prevedem experienta 
subiectiva a tariei sunetului, nu 
este suficient sa-i cunoastem 
energia sa absoluta; aveti nevoie 
sa stiti, de asemenea, sunetul de 



referinta cu care este automat 
comparat. Tot astfel, trebuie sa 
cunoasteti fundalul inainte de a 
prevedea daca o pata gri pe o 
pagina va parea inchisa sau 
deschisa la culoare. Si trebuie sa 
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cunoasteti punctul de referinta 
inainte de a putea sa prevedeti 
utilitatea unei cantitati de avutie. 

Ca sa luam un alt exemplu de 
ceea ce lipseste din teoria lui 
Bernoulli, ganditi-va la Anthony 
si la Betty: 

Averea actuala a lui Anthony 
este de 1 milion. 

Averea actuala a lui Betty este 



4 milioane. 

Ambilor li se ofera o alegere 
intre un joc de noroc si un lucru 
sigur. 

Jocul: sanse egale de a sfarsi 
prin a avea 1 milion sau 4 
milioane 
SAU 

Lucrul sigur: 2 milioane in 
mod cert. 

in explicatia lui Bernoulli, 
Anthony si Betty se confrunta cu 
aceeasi alegere: averea lor 
scontata va fi de 2,5 milioane 
daca accepta jocul si 2 milioane 
daca prefera optiunea lucrului 



sigur. Prin urmare, Bernoulli s-ar 
astepta ca Anthony si Betty sa 
faca aceeasi alegere, insa aceasta 
predictie este incorecta. Inca o 
data, teoria esueaza pentru ca nu 
are in vedere diferitele puncte de 
referinta in functie de care 
Anthony si Betty isi analizeaza 
optiunile. Daca va imaginati ca 
sunteti in pielea lui Anthony si a 
lui Betty, veti vedea rapid ca 
averea curenta conteaza foarte 
mult. lata cum ar putea sa 
gandeasca ei: 

Anthony (care acum poseda 1 

milion): „Daca aleg lucrul 



sigur, averea mea se va dubla 
in mod cert. Asta e foarte 
atractiv. Alternativ, pot sa aleg 
un joc de noroc cu sanse egale 
de a-mi impatri averea ori de a 
nu castiga nimic.“ 

Betty (care acum poseda 4 
milioane): „Daca aleg lucrul 
sigur, imi pierd jumatate de 
avere in mod cert, ceea ce este 
groaznic. Alternativ, pot sa joc 
un joc de noroc cu sanse egale 
de a-mi pierde trei sferturi din 
avere sau de a nu pierde 
nimic.“ 

Puteti avea senzatia ca, 
probabil, Anthony si Betty vor 



face alegeri diferite, deoarece 
optiunea lucrului sigur, de a 
castiga 2 milioane, il face pe 
Anthony fericit si pe Betty o 
umple de nefericire. Remarcati, 
de asemenea, modul in care 
rezultatul sigur difera de cel mai 
rau rezultat al jocului: pentru 
Anthony, este diferenta dintre a- 
si dubla averea si a nu castiga 
nimic; pentru Betty, este 
diferenta dintre a-si pierde 
jumatate din avere si a-si pierde 
trei sferturi din ea. E mult mai 
probabil ca Betty sa-si incerce 
sansa, la fel cum fac si altii atunci 



cand se confrunta cu optiuni 
foarte rele. Dupa cum am relatat 
povestea lor, nici Anthony, nici 
Betty nu gandesc in termeni de 
stare a averii: Anthony se 
gandeste la castiguri si Betty se 
gandeste la pierderi. Rezultatele 
psihologice pe care le estimeaza 
ei sunt cu totul diferite, desi 
starile posihile ale averii cu care 
se confrunta sunt identice. 

Deoarece din modelul lui 
Bernoulli lipseste ideea punctului 
de referinta, teoria utilitatii 
scontate nu reprezinta faptul 
evident ca rezultatul care este 



bun pentru Anthony este rau 
pentru Betty. Modelul lui ar putea 
sa explice aversiunea fata de rise 
a lui Anthony, dar nu poate sa 
explice preferinta riscanta a lui 
Betty pentru jocul de noroc, un 
comportament care se observa 
freevent la intreprinzatori si 
generali atunci cand toate 
optiunile lor sunt rele. 

Toate acestea sunt destul de 
evidente, nu-i asa? Cineva si 1-ar 
putea imagina cu usurinta pe 
Bernoulli insusi construind 
exemple similare si dezvoltand o 
teorie mai complexa, care sa le 



asimileze; dintr-un motiv 
oarecare, el nu a facut-o. Cineva 
ar putea, de asemenea, sa-si 
imagineze colegi din vremea lui 
fiind in dezacord cu el sau savanti 
de mai tarziu obiectand pe cand 
citeau eseul; dintr-un motiv 
oarecare, nici ei nu au facut-o. 

Misterul este cum de a 
supravietuit atat de mult timp o 
conceptie despre utilitatea 
rezultatelor care este vulnerabila 
fata de asemenea contraexemple 
evidente. Nu mi-1 pot explica 
decat printr-o slabiciune a mintii 
savante, pe care am observat-o 



adesea si la mine. 0 numesc 
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orbire teoretic indusa: odata ce ai 
acceptat o teorie si ai utilizat-o ca 
pe un instrument in propria 
gandire, este extraordinar de 
dificil sa-i remarci defectele. Daca 
dai peste o observatie care nu 
pare sa se integreze in model, 
presupui ca trebuie sa existe o 
explicate perfect acceptabila pe 
care cumva nu o vezi. ii acorzi 
teoriei credit, avand incredere in 
comunitatea de experti care au 
acceptat-o. Multi savanti s-au 
gandit cu siguranta, la un 
moment sau altul, la povesti 



precum acelea despre Anthony si 
Betty sau Jack si Jill, remarcand 
ocazional ca aceste povesti nu se 
potrivesc cu teoria utilitatii. insa 
ei nu au urmarit ideea pana in 
punctul in care sa spuna: 
„Aceasta teorie contine erori 
serioase deoarece ignora faptul 
ca utilitatea depinde de istoria 
averii cuiva, nu numai de averea 
prezenta“^. Dupa cum remarca 
psihologul Daniel Gilbert, a nu 
crede este o munca grea, iar 
Sistemul 2 oboseste repede. 


Despre erorile lui 



Bernoulli 


„A fost foarte fericit cu un 
bonus de 20 000 de dolari trei 
ani la rand, dar salariul lui a 
crescut de atunci cu 20%, asa 
ca va avea nevoie de un bonus 
mai mare pentru a obtine 
aceeasiutilitate 

„Ambii candidati sunt 
dispusi sa accepte salariul pe 
care-l oferim, dar nu vor fi la 
fel de multumiti, pentru ca 
punctele lor de referinta sunt 
diferite. Ea are in momentul de 
fata un salariu mult mai 
mare.“ 


„Ea il da in judecata pentru 



pensie alimentara. Ar fi 
dispusa, de fapt, sa ajunga la o 
intelegere, insa prefera sa se 
judece. Nu e surprinzator - nu 
poate decat sa aiba de castigat, 
asa ca are aversiune fata de 
rise. El, pe de alta parte, se 
confrunta cu optiuni care sunt 
toate proaste, asa ca mai 
degraba va risca.“ 


— in original, Econs si Humans (n.t.). 

^ Clyde H. Coombs, Robyn M. Dawes si 
Amos Tversky, Mathematical 
Psycholog: An Elementary Introduction, 




Englewood Cliffs, NJ, Prentice Hall, 
1970. 

^ Aceasta regula se aplica aproximativ 
la multe dimensiuni ale senzatiei si 
perceptiei. Este cunoscuta drept legea 
lui Weber, dupa psihologul german 
Ernst Heinrich Weber, care a 
descoperit-o. Fechner s-a inspirat din 
legea lui Weber ca sa derive functia 
psihofizica logaritmica. 

— Intuitia lui Bernoulli era corecta si 
economistii inca utilizeaza logaritmul 
veniturilor sau averii in multe 
contexte. De exemplu, cand Angus 
Deaton a calculat satisfactia medie a 



vietii rezidentilor din multe tari 
raportata la PIB-ul din aceste tari, el a 
folosit logaritmul PIB ca masura a 
venitului. Dupa cum a reiesit, relatia 
este extrem de stransa: rezidentii din 
tarile cu PIB ridicat sunt mult mai 
satisfacuti de calitatea vietii lor decat 
sunt rezidentii din tarile sarace si o 
dublare a veniturilor produce cam 
aceeasi crestere a satisfactiei in tarile 
bogate si in cele sarace. 

— Nicholas Bernoulli, un var al lui 
Daniel Bernoulli, a pus o intrebare ce 
poate fi parafrazata dupa cum 
urmeaza: „Sunteti invitat la un joc in 



care dati cu banul in mod repetat. 
Primiti 2 dolari daca iese cap si 
premiul se dubleaza cu fiecare 
aruncare succesiva in care cade capul. 
Jocul se incheie cand banul cade 
prima oara pe pajura. Cat ati plati 
pentru posibilitatea de a juca jocul?“. 
Oamenii nu cred ca jocul merita mai 
mult de cativa dolari, desi valoarea lui 
scontata este infinita - deoarece 
premiul continua sa creasca, valoarea 
scontata este de 1 dolar pentru fiecare 
aruncare, la infinit. Totusi, utilitatea 
premiilor creste mult mai lent, ceea ce 
explica de ce jocul nu este atractiv. 



— Alti factori au contribuit la 
longevitatea teoriei lui Bernoulli. Unul 
este acela ca este firesc sa formulam 
alegerile intre jocuri de noroc in 
termeni de castiguri sau combinatii de 
castiguri si pierderi. Nu multi oameni 
s-au gandit la alegeri in care toate 
optiunile sunt rele, desi nu eram catusi 
de putin primii care sa observe 
cautarea riscului. Un alt fapt care 
favorizeaza teoria lui Bernoulli este 
ca, gandind in termeni de stari finale 
ale avutiei si ignorand trecutul, este 
adeseori un lucru foarte rational de 
facut. Economistii au fost in mod 



traditional preocupati de alegerile 
rationale si modelul lui Bernoulli s-a 
potrivit cu scopul lor. 



2 

Teoria estimarii sanselor 

f 

Eu si Amos am dat peste viciul central 
al teoriei lui Bernoulli gratie unei 
combinatii norocoase de pricepere si de 
ignoranta. La sugestia lui Amos, am citit 
un capitol din cartea lui, unde erau 
descrise experimente prin care savanti 
distinsi masurasera utilitatea banilor 
cerand oamenilor sa faca alegeri in 
jocuri de noroc in care participantul 
putea sa castige ori sa piarda cativa 
banuti. Experimentatorii masurau 



utilitatea avutiei, modificand avutia 
intr-o marja de sub un dolar. Acest fapt 
era problematic. Este plauzibil sa 
presupunem ca oamenii evalueaza 
jocurile de noroc prin mici diferente de 
avutie? Cum se poate spera sa aflam 
ceva despre psihofizica avutiei studiind 
reactiile fata de niste castiguri si 
pierderi masurate in maruntis? 
Dezvoltari recente in teoria psihofizica 
au sugerat ca, daca doriti sa studiati 
valoarea subiectiva a avutiei, trebuie sa 
puneti intrebari directe despre avutie, 
nu despre modificari ale avutiei^. Nu 
stiam destule despre teoria utilitatii 
pentru a fi orbit de respectul fata de ea 
si am fost intrigat. 



Cand 1-am intalnit pe Amos a 
doua zi, i-am relatat dificultatile 
mele ca pe un gand vag, si nu ca 
pe o descoperire. Ma asteptam ca 
el sa ma aduca pe calea cea 
dreapta si sa-mi explice de ce 
experimentul care ma intrigase 
avea, pana la urma, sens, dar el 
nu a facut nimic de acest gen - 
relevanta psihofizicii moderne i-a 
fost imediat evidenta. Si-a adus 
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aminte ca economistul Harry 
Markowitz, care avea sa castige 
mai tarziu Premiul Nobel pentru 
lucrarile sale in domeniul 
finantelor, propusese o teorie in 



care utilitatile erau atasate mai 
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curand de schimbarile de avutie 
decat de nivelurile avutiei. Ideea 
lui Markowitz venise cu un sfert 
de secol in urma si nu se 
bucurase de prea multa atentie, 
insa noi am ajuns rapid la 
concluzia ca aceasta era calea de 
urmat si ca teoria pe care aveam 
de gand sa o elaboram urma sa 
defineasca rezultatele ca pierderi 
sau castiguri, nu ca niveluri de 
avutie. Cunoasterea perceptiei si 
ignoranta in domeniul teoriei 
deciziei au contribuit deopotriva 
la un important pas inainte in 



cercetarile noastre. 

Curand am stiut ca 

depasiseram un caz serios de 
orbire teoretic indusa, pentru ca 
ideea pe care am respins-o parea 
acum nu numai falsa, ci absurda. 
Ne-a amuzat sa ne dam seama ca 
nu puteam sa estimam avutia 
noastra curenta in zeci de mii de 
dolari. Ideea de a deriva atitudini 
fata de maruntis din utilitatea 
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avutiei parea acum de nesustinut. 
Stii ca ai facut un avans teoretic 
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atunci cand nu mai poti sa 
reconstitui cauzele pentru care ai 
esuat atat de mult timp sa vezi 



evidenta. Totusi, ne-a trebuit un 
an sa exploram implicatiile 
gandirii rezultatelor ca pierderi si 
castiguri. 

In teoria utilitatii, utilitatea 
unui castig este estimata prin 
compararea a doua niveluri de 
avutie. De exemplu, utilitatea 
unui castig suplimentar de 500 de 
dolari, cand averea voastra este 
de 1 milion de dolari, este 
diferenta dintre utilitatea sumei 
de 1 000 500 de dolari si utilitatea 
unui milion de dolari. Iar daca 
dispuneti de suma mai mare, 
inutilitatea pierderii sumei de 500 



de dolari este, iarasi, diferenta 
dintre utilitatile celor doua 
niveluri de avutie. in aceasta 
teorie, utilitatile castigurilor si 
pierderilor pot sa difere numai in 
ceea ce priveste semnul lor (+ sau 
-). Nu exista nici o modalitate de 
a reprezenta faptul ca inutilitatea 
pierderii sumei de 500 de dolari 
poate fi mai mare decat utilitatea 
castigarii aceleiasi sume - desi ea 
exista, desigur. Dupa cum poate fi 
de asteptat intr-o situatie de 
orbire teoretic indusa, posibilele 
diferente dintre castiguri si 
pierderi nu erau nici prevazute, 



nici studiate. Se presupunea ca 
distinctia dintre castiguri si 
pierderi nu conteaza, asa ca nu 
avea nici un rost sa fie studiata. 

Eu si Amos nu am vazut 
imediat ca mutarea accentului pe 
modificarile de avutie deschidea 
calea explorarii unei tematici noi. 
Noi eram preocupati in primul 
rand de diferentele dintre jocurile 
de noroc cu probabilitate de 
castig mare sau mica. Intr-o zi, 
Amos a venit cu o sugestie 
intamplatoare - „Dar pierderile?“ 
- si rapid ne-am dat seama ca 
aversiunea noastra familiara fata 



de rise a fost inlocuita de cautarea 
riscului atunci cand am schimbat 
accentul. Analizati aceste doua 
probleme: 

Problema 1: Ce alegeti? 

Sa obtineti in mod cert 900 de 
dolari SAU 90% sanse de a 
obtine 1 000 de dolari. 

Problema 2: Ce alegeti? 

Sa pierdeti sigur 900 de dolari 
SAU 90% sanse de a pierde 1 
000 de dolari. 

Ati avut, probabil, aversiune 
fata de rise la problema 1, ca 
majoritatea oamenilor. Valoarea 
subiectiva a unui castig de 900 de 



dolari este cu siguranta mai mare 
decat valoarea a 90% sanse de a 
castiga 1 000 de dolari. Alegerea 
ce evita riscul in aceasta 
problem a nu 1-ar fi surprins pe 
Bernoulli. 

Acum examinati-va 

preferintele la problema 2. Daca 
semanati cu majoritatea 
oamenilor, alegeti jocul de noroc 
de aceasta data. Explicatia 
alegerii riscante este imaginea in 
oglinda a explicatiei aversiunii 
fata de rise la problema 1: 
valoarea (negativa) a pierderii 
sumei de 900 de dolari este mult 



mai mare decat 90% din valoarea 
(negativa) a pierderii sumei de 1 
000 de dolari. Pierderea sigura 
este foarte neplacuta, si acest fapt 
va face sa va asumati riscul. Mai 
tarziu, vom vedea ca evaluarile 
probabilitatilor (90% fata de 
100%) contribuie, de asemenea, 
atat la aversiunea fata de rise din 
problema 1, cat si la preferinta 
pentru incercarea norocului din 
problema 2. 

Nu am fost primii care sa fi 
remarcat ca oamenii devin 
amatori de rise atunci cand toate 
optiunile lor sunt rele, insa 



orbirea teoretic indusa a prevalat. 
Deoarece teoria dominanta nu 
oferea un mod plauzibil de 
acomodare cu atitudinile diferite 
fata de riscul de a castiga sau de a 
pierde, faptul ca atitudinile erau 
diferite trebuia sa fie ignorat. 
Dimpotriva, decizia noastra de a 
vedea rezultatele ca pierderi sau 
castiguri ne-a determinat sa ne 
concentram exact asupra acestei 
discrepante. Observarea 

atitudinilor contrastante fata de 
riscul cu sanse favorabile sau 
nefavorabile a produs curand un 
progres semnificativ: am gasit o 



modalitate de a demonstra 
eroarea centrala din modelul de 
alegere al lui Bernoulli. Priviti: 

Problema 3: Pe langa ceea ce 
posedati, vi s-au mai dat 1 000 
de dolari. 

Acum vi se cere sa alegeti una 
dintre urmatoarele optiuni: 

50% sanse sa castigati 1 000 de 
dolari SAU sa obtineti in mod 
cert 500 de dolari. 

Problema 4: Pe langa ceea ce 
posedati, vi s-au mai dat 2 000 
de dolari. 

Acum vi se cere sa alegeti una 
dintre urmatoarele optiuni: 

50% sanse sa pierdeti 1 000 de 



dolari SAU sa pierdeti in mod 
cert 500 de dolari. 

Puteti sa confirmati cu 
usurinta ca, in termeni de stare 
finala a avutiei - tot ceea ce 
conteaza in teoria lui Bernoulli 
problemele 3 si 4 sunt identice. In 
ambele cazuri aveti de ales intre 
aceleasi doua optiuni: puteti avea 
certitudinea de a fi mai bogati 
decat sunteti acum cu 1 500 de 
dolari ori sa acceptati un joc de 
noroc in care aveti sanse egale de 
a fi mai bogati cu 1 000 sau cu 2 
000 de dolari. In teoria lui 
Bernoulli, asadar, cele doua 



problem e ar trebui sa obtina 
preferinte similare. Verificati-va 
intuitia si, probabil, veti ghici 
cum au procedat altii. 

• In prima alegere, o mare 
majoritate de respondent! 
au preferat lucrul sigur. 

• in cea de-a doua alegere, o 
mare majoritate au preferat 
sa-si incerce norocul. 

Descoperirea preferintelor 
diferite in problemele 3 si 4 a fost 
un contraexemplu decisiv fata de 
ideea centrala a teoriei lui 
Bernoulli. Daca utilitatea avutiei 



este tot ceea ce conteaza, atunci 
afirmatii transparent echivalente 
ale aceleiasi probleme ar trebui 
sa produca alegeri identice. 
Comparatia problem elor 

subliniaza rolul foarte important 
al punctului de referinta in 
functie de care sunt evaluate 
optiunile. Punctul de referinta 
este mai sus decat averea curenta 
cu 1 000 de dolari in problema 3, 
cu 2 000 de dolari in problema 4. 
A fi mai bogat cu 1 500 de dolari 
este, prin urmare, un castig de 
500 de dolari in problema 3 si o 
pierdere in problema 4. Evident, 



alte exemple de acest gen sunt 
usor de nascocit. Povestea cu 
Anthony si Betty are o structura 
similara. 

Cata atentie ati acordat 
cadoului de 1 000 sau 2 000 de 
dolari care v-a fost „daruit“ 
inainte de-a alege? Daca sunteti la 
fel cu ceilalti oameni, abia daca 1- 
ati bagat de seama. intr-adevar, 
nu aveati nici un motiv sa-i dati 
atentie, deoarece cadoul este 
inclus in punctul de referinta, iar 
punctele de referinta sunt in 
general ignorate. Voi stiti despre 
preferintele voastre ceva ce 



teoreticienii utilitatii nu stiu - ca 
atitudinile voastre fata de rise nu 
ar fi diferite daca valoarea 
voastra neta ar fi fost mai mare 
sau mai mica cu cateva mii de 
dolari (afara de cazul in care 
sunteti nesuferit de saraci). Si mai 
stiti ca atitudinile voastre fata de 
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castiguri si pierderi nu sunt 
derivate din evaluarea pe care o 
faceti averii voastre. Motivul 
pentru care va surade ideea de a 
castiga 100 de dolari si va displace 
ideea de a pierde 100 de dolari nu 
consta in faptul ca aceste sume va 
modifica averea. Pur si simplu va 



place sa castigati si va displace sa 
pierdeti - si aproape cu siguranta 
va displace sa pierdeti mai mult 
decat castigati. 

Cele patru probleme scot la 
lumina slabiciunile modelului lui 
Bernoulli. Teoria lui este prea 
simpla si ii lipseste o parte 
dinamica. Variabila lipsa este 
punctul de referinta, starea 
anterioara fata de care sunt 
evaluate castigurile si pierderile. 
in teoria lui Bernoulli nu trebuie 
sa stiti decat nivelul de avutie ca 
sa determinati utilitatea, pe cand 
in teoria estimarii sanselor mai 



trebuie sa stiti, de asemenea, 
nivelul de referinta. Prin urmare, 
teoria estimarii sanselor este mai 
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complexa decat teoria utilitatii. In 
stiinta, complexitatea se 
considera a fi un cost, care 
trebuie justificat printr-un set 
suficient de bo gat de predictii 
factuale noi si (de preferat) 
interesante pe care teoria 
existenta nu le poate explica. 
Aceasta era provocarea la care 
trebuia sa raspundem. 

Desi eu si Amos nu operam 
cu modelul bisistemic al mintii, 
este acum clar ca exista trei 



trasaturi cognitive in miezul 
teoriei estimarii sanselor. Acestea 
joaca un rol esential in evaluarea 
rezultatelor fmanciare si sunt 
intalnite in multe procese 
automate de perceptie, judecata 
si emotie. Ele trebuie vazute ca 
niste caracteristici operationale 
ale Sistemului 1. 

• Evaluarea este relativa fata 
de un punct de referinta 
neutru, numit uneori „nivel 
de adaptare“. Puteti construi 
usor o demonstrate 
convingatoare a acestui 
principiu. Puneti trei vase cu 



apa in fata voastra. Turnati 
apa rece in vasul din stanga 
si apa fierbinte in cel din 
dreapta. Apa din vasul din 
mijloc trebuie sa fie la 
temperatura camerei. 

Scufundati-va mainile in apa 
rece si in cea fierbinte timp 
de un minut, apoi bagati-le 
pe amandoua in vasul din 
mijloc. Veti percepe aceeasi 
temperatura drept cald intr- 
o mana si rece in cealalta. 
Pentru rezultatele 

fmanciare, punctul de 
referinta uzual este statu- 



quo, dar poate fi, de 
asemenea, rezultatul pe 
care-l scontati sau poate 
rezultatul pe care va simtiti 
indreptatiti sa-1 obtineti, de 
exemplu, cresterea salariala 
sau bonusul pe care le 
primesc colegii vostri. 
Rezultatele care sunt mai 
bune decat punctele de 
referinta sunt castiguri. Mai 
jos de punctul de referinta, 
ele sunt pierderi. 

• Un principiu de diminuare a 
sensibilitatii se aplica 
deopotriva dimensiunilor 



senzoriale si evaluarii 
modificarilor de avutie. 
Aprinderea unei lumini 
slabe are un efect puternic 
intr-o camera scufundata in 
intuneric. Aceeasi crestere 
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de luminozitate poate sa fie 
insesizabila intr-o camera 
scaldata in lumina 
stralucitoare. Tot astfel, 
diferenta subiectiva dintre 
900 si 1 000 de dolari este 
mult mai mica decat 
diferenta dintre 100 si 200 
de dolari. 

• A1 treilea principiu este 



aversiunea fata de pierdere. 
Atunci cand se compara 
direct sau sunt ponderate 
intre ele, pierderile par mai 
mari decat castigurile. 
Aceasta asimetrie intre forta 
expectatiilor sau a 
experientelor pozitive si 
negative are o istorie 
evolutionists. Organism ele 
care trateaza pericolele ca 
fiind mai urgente decat 
prilejurile au sanse mai 
mari de supravietuire si de 
reproducere. 



+ 



Figura 10 

Cele trei principii care 
guverneaza valoarea rezultatelor 
sunt ilustrate in figura 10. Daca 




teoria estimarii sanselor ar avea 

T 

un drapel, aceasta imagine ar fi 
intiparita pe el. Graficul prezinta 
valoarea psihologica a 
castigurilor si a pierderilor, care 
sunt „purtatorii“ valorii in teoria 
estimarii sanselor (spre deosebire 
de teoria lui Bernoulli, in care 
nivelurile avutiei sunt 
purtatoarele de valoare). Graficul 
contine doua parti distincte, la 
dreapta si la stanga unui punct de 
referinta neutru. 0 trasatura 
frapanta este aceea ca are forma 
unui S, ceea ce reprezinta 
sensibilitatea descrescatoare atat 



fata de castiguri, cat si fata de 
pierderi. In sfarsit, cele doua 
curbe ale S-ului nu sunt 
simetrice. Panta functiei se 
modifica abrupt la punctul de 
referinta: reactia fata de pierderi 
este mai puternica decat reactia 
fata de castigurile 

corespunzatoare. Aceasta este 
aversiunea fata de pierdere 224 . 

Aversiunea fata de 
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pierdere 

Multe dintre optiunile cu care 
ne confruntam in viata sunt 
„amestecate“: exista un rise de 



pierdere si un prilej de castig, iar 
noi trebuie sa decidem daca sa 
acceptam jocul de noroc ori sa-1 
respingem. Investitorii care 
evalueaza o afacere incipienta, 
avocatii care se intreaba daca sa 
intenteze un proces, generalii pe 
timp de razboi care analizeaza 
ideea ofensivei si politicienii care 
trebuie sa decida candidatura 
pentru o functie, cu totii se 
confrunta cu posibilitatea 
victoriei sau a infrangerii. Ca 
exemplu elementar de sanse 
amestecate, analizati reactia 
voastra fata de urmatoarea 



intrebare. 


Problema 5: Vi se propune sa 
dati cu banul. 

Daca iese pajura, pierdeti 100 
de dolari. 

Daca iese capul, castigati 150 
de dolari. 

Este atractiv acest joc? L-ati 
accepta? 

Ca sa alegeti, trebuie sa puneti 
in balanta beneficiul psihologic al 
castigului de 150 de dolari si 
costul psihologic al unei pierderi 
de 100 de dolari. Ce sentiment 
aveti? Desi valoarea scontata a 
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jocului de noroc este evident 



pozitiva, deoarece puteti sa 
castigati mai mult decat ati 
pierde, probabil va displace - la 
fel ca si celor mai multi oameni. 
Respingerea acestui joc de noroc 
este un act al Sistemului 2, dar 
inputurile esentiale sunt reactii 
emotionale generate de Sistemul 
1. Pentru majoritatea oamenilor, 
teama de a pierde 100 de dolari 
este mai intensa decat speranta 
de a castiga 150 de dolari. Pornind 
de la numeroase astfel de 
observatii, am ajuns la concluzia 
ca „pierderile par sa fie mai mari 
decat castigurile“ si ca oamenii au 



aversiune fata de pierdere. 

Puteti sa va masurati 
aversiunea fata de pierderi 
punandu-va intrebarea: care este 
cel mai mic castig de care am 
nevoie ca sa echilibrez o sansa 
egala de a pierde 100 de dolari? 
Pentru multi oameni, raspunsul 
este cam 200 de dolari, de doua 
ori mai mult decat pierderea. 
„Rata aversiunii fata de pierdere“ 
a fost estimata prin mai multe 
experimente sivariaza, de obicei, 
intre 1,5 si 2,S m . Aceasta este o 
medie, fireste; unii oameni au o 
aversiune mult mai mare fata de 



pierderi in comparatie cu altii. 
Profesionistii care risca pe pietele 
financiare sunt mai toleranti fata 
de pierderi, probabil din cauza ca 
nu reactioneaza emotional la 
fiecare fluctuate. Atunci cand 
participantii la un experiment au 
primit instructiunea „Ganditi ca 
un broker^, au avut o aversiune 
mai redusa fata de pierderi, iar 
reactiile lor emotionale fata de 
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pierderi (masurate printr-un 
indice de excitatie emotionala) s- 
au diminuat radical 2 ^. 

Ca sa va examinati rata 
aversiunii fata de pierderi pentru 



diferite mize, analizati 
urmatoarele intrebari. Ignorati 
orice considerente sociale, nu 
incercati sa pareti indraznet sau 
precaut si concentrati-va numai 
asupra impactului subiectiv al 
posibilei pierderi si al castigului 
corespunzator. 

• Analizati un joc 50-50, in 
care puteti pierde 10 dolari. 
Care este cel mai mic castig 
ce ar face jocul atractiv? 
Daca spuneti 10 dolari, 
atunci sunteti indiferent fata 
de rise. Daca dati o cifra mai 
mica de 10 dolari, cautati 



riscul. Daca raspunsul 
vostru sare peste 10 dolari, 
aveti aversiune fata de 
pierdere. 

• Ce-ati spune de o posibila 
pierdere de 500 de dolari la 
o aruncare cu banul? Ce 
castig posibil este necesar ca 
sa echilibreze aceasta 
posibilitate? 

• Dar daca pierderea este de 2 
000 de dolari? 

In timp ce ati facut aceste 
exercitii, ati constatat, probabil, 
ca aversiunea voastra fata de rise 
creste odata cu mizele, insa nu in 



mod spectaculos. Orice pariu se 
exclude, bineinteles, daca 
pierderea posibila este ruinatoare 
sau daca stilul vostru de viata 
este in pericol. Coeficientul 
aversiunii fata de pierdere este 
foarte mare in astfel de cazuri si 
poate fi chiar infinit - sunt riscuri 
pe care nu le veti accepta, 
indiferent cate milioane ati incasa 
daca avetinoroc. 

0 noua privire asupra figurii 
10 poate fi de ajutor pentru 
prevenirea unei confuzii 
comune. in acest capitol am facut 
doua afirmatii, pe care unii 



cititori le considera 

contradictorii: 

• In jocurile de noroc mixte, 
in care sunt posibile atat un 
castig, cat si o pierdere, 
aversiunea fata de pierdere 
determina alegeri cu 
aversiune extrema fata de 
rise. 

• in cazul alegerilor proaste, 

in care o pierdere sigura se 
compara cu o si mai mare 
pierdere ce este numai 
probabila, o diminuare a 
sensibilitatii cauzeaza 

cautarea riscului. 



Nu este nici o contradictie. in 
cazurile mixte, posibila pierdere 
pare de doua ori mai mare decat 
posibilul castig, dupa cum puteti 
vedea comparand pantele 
functiei valorice pentru pierderi 
si castiguri. In cazul rau, 
inclinatia curbei valorice 
(sensibilitatea descrescatoare) 
determina cautarea riscului. 
Suferinta de a pierde 900 de 
dolari este mai mare decat 90% 
din suferinta pierderii sumei de 1 
000 de dolari. Aceste doua 
descoperiri reprezinta esenta 
teoriei estimarii sanselor. 

r 



Figura 10 prezinta o 
modificare abrupta a pantei 
functiei valorice acolo unde 
castigurile se transforma in 
pierderi, pentru ca exista o 
considerabila aversiune fata de 
pierdere chiar si atunci cand 
suma riscata este minuscula in 
raport cu averea voastra. Este 
plauzibil ca atitudinile fata de 
nivelurile de avutie ar putea sa 
explice aversiunea extrema fata 
de riscurile mici? Este un 
exemplu izbitor de orbire teoretic 
indusa faptul ca acest viciu 
evident al teoriei lui Bernoulli nu 



a atras atentia savantilor timp de 
peste 250 de ani. in anul 2000, 
economistul comportamentalist 
Matthew Rabin a dovedit in 
sfarsit matematic ca incercarile 
de explicare a aversiunii fata de 
rise prin utilitatea avutiei sunt 
absurde si condamnate sa dea 

r 

gres, iar aceasta dovada a atras 
atentia. Teorema lui Rabin arata 
ca oricine respinge un joc de 
noroc favorabil cu mize mici este, 
din punct de vedere matematic, 
devotat unui nivel prostesc de 
aversiune fata de rise in cazul 

r 

unor jocuri de noroc pe mize mai 



mari 2 ^. De exemplu, el noteaza 
ca majoritatea Umanilor resping 
urmatorul joc de noroc: 

50% sanse sa pierzi 100 de 
dolari si 50% sanse sa castigi 
200 de dolari. 

El arata pe urma ca, potrivit 
teoriei utilitatii, un individ care 
respinge acest joc va refuza, de 
asemenea, si jocul urmator: 

50% sanse sa pierzi 200 de 
dolari si 50% sanse sa castigi 
20 000 de dolari^. 

Dar fireste ca nici un om in 
toate mintile nu va refuza acest 



joc! intr-un articol exuberant pe 
care 1-au scris despre 
demonstrate, Matthew Rabin si 
Richard Thaler au comentat ca 
jocul mai serios „are un profit 
scontat de 9 900 de dolari - cu 
exact zero sanse de a pierde mai 
mult de 200 de dolari. Chiar si un 

r 

avocat mediocru v-ar fi putut 
declara bolnav mintal pentru 
refuzul acestui joc“^. 

Purtati poate de entuziasmul 
lor, si-au incheiat articolul 
amintind de faimosul sketch al 
lui Monty Python, in care un 
client frustrat incearca sa 



returneze un papagal mort la 
magazinul de animale de casa. 
Clientul recurge la un lung sir de 
fraze ca sa descrie starea pasarii, 
culminand cu „acesta este un ex- 
papagal“. Rabin si Thaler au mers 
mai departe, spunand ca „e 
timpul ca economistii sa admita 
ca utilitatea scontata este o ex- 
ipoteza“. Multi economisti au 
socotit ca aceasta fraza frivola se 
apropie de blasfemie. Cu toate 
acestea, orbirea teoretic indusa 
de acceptarea utilitatii avutiei 
drept explicate a atitudinilor fata 
de pierderile marunte este in 



mod legitim o tinta a 
comentariilor umoristice. 

Puncte slabe ale 
teoriei estimarii 
sanselor 

f 

Pana acum, in aceasta parte a 
cartii am glorificat virtutile 
teoriei estimarii sanselor si am 
criticat modelul rational si teoria 

f r 

utilitatii scontate. E timpul sa 
restabilim o are cum echilibrul. 

Majoritatea absolventilor de 
economie au auzit despre teoria 
estimarii sanselor si despre 
aversiunea fata de pierdere, dar 



este improbabil sa gasiti acesti 
termeni in indexul unui text 
introductiv in economie. Sufar 
uneori din pricina acestei 
omisiuni, dar ea este, de fapt, 
destul de rezonabila, dat fiind 
rolul central al rationalitatii in 
teoria economica fundamental^. 
Conceptele si rezultatele standard 
care le sunt predate studentilor se 
explica mai usor presupunand ca 
Econii nu fac greseli prostesti. 
Aceasta presupozitie este intr- 
adevar necesara si ar fi 
subminata prin intro ducerea 
Umanilor din teoria estimarii 



sanselor, ale caror evaluari ale 
rezultatelor sunt nerezonabil de 
mioape. 

Exista motive solide pentru a 
tine teoria estimarii sanselor in 
afara textelor introductive. 
Conceptele de baza ale economiei 
sunt instrumente intelectuale 
esentiale, ce nu sunt usor de 
inteles nici macar apeland la 
presupozitii simplificate si 
nerealiste despre natura agentilor 
economiei care interactioneaza 
pe piete. A pune sub semnul 
intrebarii aceste presupozitii 
chiar de cum au fost introduse ar 



da nastere la confuzii si poate ca 
ar demoraliza. Este rezonabil sa 
se dea prioritate efortului de a-i 
ajuta pe studenti sa asimileze 
instrum entele de baza ale 
disciplinei. in plus, esecul 
ratio nalitatii, care este implicat de 
teoria estimarii sanselor, este 
adeseori irelevant pentru 
predictiile teoriei economice, 
care opereaza cu mare precizie in 
unele situatii si furnizeaza bune 
aproximatii in multe altele. in 
unele contexte, totusi, diferenta 
devine semnificativa: Umanii 
descrisi de teoria estimarii 



sanselor sunt calauziti de 
impactul emotional imediat al 
castigurilor si pierderilor, nu de 
perspectivele pe termen lung de 
avutie si utilitate globala. 

Am subliniat orbirea teoretic 
indusa in discutia privind viciile 
din modelul lui Bernoulli, care au 
ramas nepuse la indoiala timp de 
peste doua secole. Dar fireste ca 
orbirea teoretic indusa nu se 
restrange la teoria utilitatii 
scontate. Teoria estimarii 
sanselor are propriile vicii, iar 
orbirea teoretic indusa fata de 
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aceste vicii a contribuit la 



acceptarea ei ca principals 
alternative la teoria utilitdtii. 

Analizati presupozitia teoriei 
estimdrii sanselor ca punctul de 
referintS, de obicei un statu-quo, 
are valoarea zero. AceastS 
presupozitie pare sS fie rationale, 
insS ea conduce la unele 
consecinte absurde. Priviti cu 
atentie urmStoarele sanse. Cum 
ar fi sS fie ale voastre? 

A. o sansa dintr-un milion sa 
castigati 1 milion de dolari 

B. 90% sanse sa castigati 12 
dolari si 10% sanse sa nu 
castigati nimic 



C. 90% sanse sa castigati 1 
milion de dolari si 10% sa nu 
castigati nimic. 

Lipsa oricarui castig este un 
rezultat posibil in toate cele trei 
jocuri de noroc, iar teoria 
estimarii sanselor atribuie 

r 

aceeasi valoare acelui rezultat in 
toate trei cazurile. A nu castiga 
nimic este punctul de referinta, si 
valoarea sa este zero. Corespund 
aceste afirmatii experientei 
voastre? Fireste ca nu. A nu 

r 

castiga nimic este un 
noneveniment in primele doua 
cazuri si a-i atribui valoarea zero 



are pe deplin sens. Dimpotriva, 
esecul de a castiga in cel de-al 
treilea scenariu este profund 
dezamagitor. Ca si o marire de 
salariu care a fost promisa in 
mod informal, mare a 
probabilitate de a castiga acea 
mare suma de bani a fixat de 
proba un nou punct de referinta. 
In raport cu asteptarile voastre, 
faptul de a nu castiga nimic va fi 
trait ca experienta a unei mari 
pierderi. Teoria estimarii sanselor 
nu se poate acomoda cu acest 
fapt, pentru ca nu permite ca 
valoarea unui rezultat (in acest 



caz, absenta castigului) sa se 
modifice atunci cand este foarte 
improbabil sau atunci cand 
alternativa are o mare valoare. 
Simplu spus, teoria estimarii 
sanselor nu poate sa abordeze 
dezamagirea. Dezamagirea si 
anticiparea dezamagirii sunt 
totusi reale si esecul de a le 
recunoaste este un viciu la fel de 
evident ca si contraexemplele pe 
care le-am invocat criticand 
teoria lui Bernoulli. 

Teoria estimarii sanselor si 
teoria utilitatii nu reusesc, de 
asemenea, sa-i faca loc in cadrul 



lor regretului. Cele doua teorii 
impartasesc presupozitia ca 
optiunile disponibile intr-o 
alegere sunt evaluate separat si 
independent, precum si ca 
optiunea cu cea mai mare 
valoare este cea selectata. Aceasta 
presupozitie este cu siguranta 
gresita, dupa cum arata 
urmatoarele exemple. 

Problema 6: Alegeti intre 90% 
sanse de a castiga 1 milion de 
dolari SAU 50 de dolari in mod 
cert. 

Problema 7: Alegeti intre 90% 
sanse de a castiga 1 milion de 



dolari SAU 150 000 de dolari in 
mod cert. 

Comparati suferinta 

anticipate in cazul alegerii jocului 
si a nu castiga in cele doua cazuri. 
Nereusita de a castiga este o 
dezamagire in ambele situatii, 
dar suferinta potentials este 
multiplicata in problema 7 de 
cunoasterea faptului ca, daca 
alegeti sa va incercati norocul si 
pierdeti, veti regreta decizia 
„lacoma“ pe care ati facut-o, 
dispretuind un cadou sigur de 150 
000 de dolari. In cazul regretului, 
experienta unui rezultat depinde 



de o optiune pe care ati fi putut sa 
o faceti, dar nu ati facut-o. 

Mai multi economisti si 
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psihologi au 

propus 

modele 

de 

decizie care 

se bazeaza 

pe 

sentimentele 

de 

regret 

si 

dezamagire 222 

. Este 

corect 

sa 


spunem ca aceste modele au avut 
mai putina influenta decat teoria 
estimarii sanselor, iar motivul 
este instructiv. Sentimentele de 
regret si dezamagire sunt reale, 
iar decidentii anticipeaza 
neindoielnic aceste sentimente 
atunci cand aleg. Problema este 
ca teoriile regretului fac putine 



predictii frapante capabile sa le 
distinga de teoria estimarii 
sanselor, care prezinta avantajul 
de a fi mai simpla. Complexitatea 
teoriei estimarii sanselor a fost 
mai acceptabila in competitia cu 
teoria utilitatii scontate deoarece 
a prevazut observatii pe care 
teoria utilitatii scontate nu le 
putea explica. 

Presupozitii mai bogate si mai 
realiste nu sunt suficiente pentru 
succesul unei teorii. Savantii 
utilizeaza teoriile ca pe o trusa de 
scule si ei nu vor duce povara 
unei truse mai grele decat daca 



noile instrumente sunt foarte 
utile. Teoria estimarii sanselor a 
fost acceptata de catre multi 
savanti nu pentru ca este 
„adevarata“, ci intrucat 
conceptele pe care le-a adaugat 
teoriei utilitatii, indeosebi punctul 
de referinta si aversiunea fata de 
pierdere, meritau deranjul; ele au 
furnizat noi predictii care s-au 
dovedit a fi adevarate. Am avut 
noroc. 

Despre teoria 
estimarii sanselor 

f 

„E1 sufera de o aversiune 



extrema fata de pierdere, ceea 
ce-1 face sa dea cu piciorul 
unor oportunitati foarte 
favorabile.“ 

„Avand in vedere marea ei 
avere, reactia sa emotionala 
fata de castiguri si pierderi 
meschine nu are sens.“ 

„E1 evalueaza pierderile ca 
fiind aproape duble fata de 
castiguri, ceea ce este normal." 


— Stanley S. Stevens, „To Honor 
Fechner and Repeal His Law", Science, 
133/1961, pp. 80-86. Stevens, 




Psychophysics. 

— Scriind aceasta fraza, mi-am amintit 
ca graficul functiei valorii a fost deja 
utilizat ca emblema. Fiecare laureat al 
Premiului Nobel primeste un certificat 
individual, cu un desen personalizat, 
ales, presupun, de catre comitet. 
Ilustratia mea era o reproducere 
stilizata a figurii 10. 

— Rata aversiunii fata de pierdere se 
constata frecvent a se situa intre 1,5 si 
2,5: Nathan Novemsky si Daniel 
Kahneman, „The Boundaries of Loss 
Aversion", Journal of Marketing 
Research, 42/2005, pp. 119-128. 



— Peter Sokol-Hessner et al, „Thinking 
Like a Trader Selectively Reduces 
Individuals’ Loss Aversion", PNAS, 
106/2009, pp. 5035-5040. 

— Timp de mai multi ani la rand, am 
tinut o prelegere introductiva la cursul 
de finante al colegului meu Burton 
Malkiel. Am discutat in fiecare an 
implauzibilitatea teoriei lui Bernoulli. 
Am remarcat o clara schimbare in 
atitudinea colegului meu atunci cand 
am mentionat pentru prima oara 
demonstrate lui Rabin. El era acum 
pregatit sa ia concluzia mult mai in 
serios decat in trecut. Argumentele 



matematice poseda calitatea 
definitorie de a fi mai convingatoare 
decat apelurile la bunul-simt. 
Economistii sunt in mod special 
sensibili fata de acest avantaj. 

^ Intuitia demonstrate poate fi 
ilustrata printr-un exemplu. 
Presupuneti ca averea unui individ 
este W si ca el respinge un joc de noroc 
cu posibilitati egale de a castiga 11 
dolari sau de a pierde 10 dolari. Daca 
functia utilitara a averii este concava 
(inclinata in jos), preferinta implica 
faptul ca valoarea de 1 dolar a scazut 
cu 9% pe un interval de 21 de dolari! 



Este un declin extraordinar de abrupt 
si efectul sporeste constant, pe masura 
ce jocurile devin mai extreme. 

— Matthew Rabin, „Risk Aversion and 
Expected-Utility Theory: A Calibration 
Theorem“, Econometrica, 68/2000, pp. 
1281-1292. Matthew Rabin si Richard 
H. Thaler, „Anomalies: Risk Aversion", 
Journal of Economic Perspectives, 
15/2001, pp. 219-232. 

— Mai multi teoreticieni au propus 
versiuni de teorii ale regretului, care 
sunt construite pe ideea ca oamenii 
sunt capabili sa anticipeze cum vor fi 
afectate viitoarele lor experience de 



optiunile care nu se materializeaza 
si/sau de alegerile pe care nu le-au 
facut: David E. Bell, „Regret in Decision 
Making Under Uncertainty", 

Operations Research, 30/1982, pp. 961- 

981. Graham Loomes si Robert 
Sugden, „Regret Theory: An 

Alternative to Rational Choice Under 
Uncertainty", Economic Journal, 
92/1982, pp. 805-825. Barbara A. 
Mellers, „Choice and the Relative 
Pleasure of Consequences", 

Psychological Bulletin, 126/2000, pp. 
910-924. Barbara A. Mellers, Alan 
Schwartz si liana Ritov, „Emotion- 



Based Choice“, Journal of Experimental 
Psychology - General, 128/1999, pp. 
332-345. Alegerile decidentilor intre 
jocurile de noroc depind de un fapt: 
daca ei se asteapta sa cunoasca 
rezultatul jocului pe care nu 1-au ales, 
liana Ritov, probability of Regret: 
Anticipation of Uncertainty Resolution 
in Choice", Organizational Behavior 
and Human Decision Processes, 
66/1966, pp. 228-236. 
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Efectul de posesie 


Ati vazut, probabil, figura 11 sau o ruda 
apropiata de-a ei, chiar daca nu ati 
urmat niciodata un curs de economie. 
Graficul prezinta „harta indiferentei“ 
unui individ fata de doua bunuri. 




Figura 11 

Studentii invata in cursurile 
introductive de economie ca 
fiecare punct de pe harta 
specified o anumita combinatie 
intre venituri si zile de vacanta. 




Fiecare „curba de indiferenta“ 
conecteaza combinatiile celor 
doua bunuri care sunt egal 
dezirabile - au aceeasi utilitate. 
Curbele s-ar transforma in linii 
drepte paralele daca oamenii ar fi 
dispusi „sa vanda“ zile de vacanta 
pentru un venit suplimentar la 
acelasi pret, indiferent cat de 
mare le-ar fi venitul si cate zile de 
vacanta ar avea. Forma convexa 
indica diminuarea utilitatii 
marginale: cu cat aveti mai mult 
timp liber, cu atat va pasa mai 
putin de inca o zi de concediu si 
fiecare zi libera in plus valoreaza 



mai putin decat precedenta. La 
fel, cu cat aveti venituri mai mari, 
cu atat va pasa mai putin de un 
dolar in plus, iar sum a la care 
sunteti dispusi sa renuntati 
pentru o zi de concediu in plus 
creste. 

Toate pozitiile de pe o curba 
de indiferenta sunt la fel de 
atractive. Acesta este sensul 
literal al indiferentei: nu va pasa 
unde va aflati pe o curba de 
indiferenta. Asa ca, daca A si B se 
gasesc pe aceeasi curba de 
indiferenta pentru voi, ambele va 
sunt indiferente si nu simtiti nici 

r f f 



un indemn sa va mutati dintr- 
unul in celalalt sau viceversa. 0 
versiune a acestei figuri a aparut 
in fiecare manual de economie 
scris in ultima suta de ani si 
multe milioane de studenti au 
inceput cu ea. Putini au remarcat 
ce anume lipseste. Inca o data, 
forta si eleganta unui model 
teoretic i-au orbit pe studenti si 
pe savanti in fata unei deficiente 
serioase. 

Ceea ce lipseste din figura 
este o indicatie privind venitul 
actual al individului si timpul 
liber de care dispune. Daca 



sunteti salariat, termenii de 
angajare specified un salariu si un 
numar de zile de concediu, ceea 
ce reprezinta un punct de pe 
harta. Acesta este punctul vostru 
de referinta, un statu-quo, insa 
figura nu ni-1 arata. Neizbutind 
sa-1 prezinte, teoreticienii care au 
desenat aceasta figura va invita 
sa credeti ca punctul de referinta 
nu conteaza, insa de-acum stiti, 
desigur, ca are importanta. 
Aceasta este inca o data eroarea 
lui Bernoulli. Reprezentarea 
curbelor de indiferenta asuma 
implicit ca utilitatea voastra, intr- 



un anumit moment, este 
determinate in totalitate de 
situatia voastra prezenta, ca 
trecutul este irelevant si ca 
evaluarea pe care o faceti unui 
job posibil nu depinde de 
termenii jobului vostru actual. 
Aceste presupozitii sunt total 
nerealiste in acest caz si in multe 
altele 221 . 

Omiterea punctului de 
referinta din harta de indiferenta 
este un caz surprinzator de orbire 
teoretic indusa, pentru ca 
intalnim atat de frecvent cazuri 
in care punctul de referinta 



conteaza in mod evident, in 
negocierile salariale, este ceva 
clar inteles de ambele parti ca 
punctul de referinta este 
contractul existent si ca 
negocierile se vor concentra pe 
cererile reciproce de concesii 
relative la punctul de referinta. 
Rolul aversiunii fata de rise in 
negociere este, de asemenea, clar 
inteles: concesiile sunt dureroase. 
Aveti multa experienta personala 
a rolului pe care-l joaca punctul 
de referinta. Daca v-ati schimbat 
serviciul sau adresa sau daca 
numai v-ati gandit la o astfel de 



schimbare, cu siguranta va 
amintiti ca trasaturile noului loc 
erau codificate ca plusuri sau 
minusuri relative la pozitia in 
care va aflati. S-ar putea sa fi 
remarcat, de asemenea, ca 
dezavantajele pareau mai mari 
decat avantajele in aceasta 
evaluare - aversiunea fata de rise 
in functiune. E greu sa acceptati 
schimbari in rau. De exemplu, 
salaried minim pe care muncitorii 
someri 1-ar accepta pentru un 
nou serviciu reprezinta in medie 
90% din salariul lor anterior si 
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scade cu sub 10% dupa o 



perioada de un an 222 . 

Ca sa apreciati forta pe care o 
exercita in alegeri punctul de 
referinta, ganditi-va la Albert si 
Ben, „gemenii hedonists care au 
gusturi identice si care, in 
prezent, au joburi identice la 
nivel de debutanti, cu venituri 
mici si putine zile de concediu. 
Circumstantele lor curente 
corespund punctului marcat cu 1 
in figura 11. Firma le ofera doua 
functii mai bune, A si B, si ii lasa 
sa decida cine va primi o marire 
salariala de 10 000 de dolari 
(pozitia A) si cine va primi inca o 



zi platita de concediu pe fiecare 
luna (pozitia B). intrucat ambele 
le sunt indiferente, ei dau cu 
banul. Albert obtine marirea de 
salariu, Ben se alege cu concediul 
marit. Trece o vreme si gemenii 
se obisnuiesc cu noua lor situatie. 
Acum compania sugereaza ca pot 
face schimb de joburi daca 
doresc. 

Teoria standard reprezentata 
in figura presupune ca 
preferintele sunt stabile de-a 
lungul timpului. Pozitiile A si B 
sunt la fel de atractive pentru 
ambii gemeni si ei nu vor avea 



nevoie decat de un slab stimulent 
sau de nici unul ca sa faca 
schimb. in puternic contrast, 
teoria estimarii sanselor afirma 
ca ambii gemeni vor prefera in 
mod apasat sa ramana pe loc. 
Aceasta preferinta pentru statu- 
quo este o consecinta a aversiunii 
fata de pierdere. 

Sa ne concentram asupra lui 
Albert. Initial, el se afla in pozitia 
1 din grafic si, de la acel punct de 
referinta, a considerat ca aceste 
doua alternative sunt la fel de 
atractive: 


Mergi in A: o marire salariala 



de 10 000 de dolari 
SAU 

Mergi in B: 12 zile de concediu 
in plus 

Ocuparea pozitiei A modified 
punctul de referinta al lui Albert 
si, atunci cand analizeaza 
schimbarea de pozitie in B, 
alegerea lui are o noua structural 

Ramai in A: nici un castig, nici 

o pierdere 

SAU 

Mergi in B: 12 zile de concediu 
suplimentare si o reducere 
salariala de 10 000 de dolari 

Tocmai ati avut experienta 



subiectiva a aversiunii fata de 
pierdere. Ati putut sa o simtiti: o 
reducere salariala de 10 000 de 
dolari este o veste foarte proasta. 
Chiar daca 12 zile suplimentare 
de concediu reprezinta un castig 
la fel de impresionant ca si 10 000 
de dolari, aceeasi imbunatatire a 
timpului liber nu este suficienta 
ca sa compenseze o pierdere de 
10 000 de dolari. Albert va 
ramane in A pentru ca 
dezavantajul mutarii depaseste 
avantajul. Acelasi rationament i 
se aplica si lui Ben, care va dori 
sa-si pastreze jobul actual pentru 



ca pierderea a de-acum 
pretiosului timp liber depaseste 
beneficiul venitului suplimentar. 

Acest exemplu scoate la 
lumina doua aspecte ale alegerii 
pe care modelul standard al 
curbelor de indiferenta nu le 
prevede. In primul rand, 
gusturile nu sunt fixe; ele variaza 
odata cu punctul de referinta. in 
al doilea rand, dezavantajele 
schimbarii par mai mari decat 
avantajele ei, fapt ce induce o 
preferinta care favorizeaza statu- 
quoul. Desigur, aversiunea fata 
de rise nu implica defel ca nu veti 



prefera niciodata sa va schimbati 
situatia; beneficiile unui moment 
favorabil pot sa depaseasca chiar 
si niste pierderi supraestimate. 
Aversiunea fata de pierdere 
implica doar ca alegerile sunt 
puternic inclinate in favoarea 
situatiei de referinta (si in general 
inclinate sa favorizeze mai 
degraba schimbarile minore 
decat pe cele majore). 

Hartile conventionale de 
indiferenta si reprezentarea data 
de Bernoulli rezultatelor ca 
niveluri de avutie au in comun o 

r 

presupozitie gresita: aceea ca 



utilitatea voastra intr-o anumita 
stare de lucruri depinde numai 
de acea stare si nu este afectata 
de istoria voastra. Corectarea 
acelei erori a fost una dintre 
realizable economiei 

comportamentale. 

Efectul de posesie 

Adeseori, e greu de raspuns la 
intrebarea cand a inceput o 
abordare sau o miscare, insa 
originea a ceea ce acum se 
cunoaste drept economie 
comportamentala se poate arata 
cu precizie. La inceputul anilor 



’70, Richard Thaler, pe atunci la 
studii postuniversitare intr-un 
departament de economie foarte 
conservator de la Universitatea 
Rochester, a inceput sa aiba 
ganduri eretice. Thaler a avut 
intotdeauna un umor taios si o 
inclinatie spre ironie si, pe cand 
era student, se amuza 

colectionand mostre de 
comportament pe care modelul 
comportamentului economic 
rational nu le putea explica, ii 
faceau o deosebita placere 
dovezile de irationalitate 

economica venite din partea 



profesorilor sai, si una dintre ele i 
s-a parut deosebit de frapanta. 

Profesorul R (acum dezvaluit 
a fi Richard Rosett, care avea sa 
fie decan la Graduate School of 
Business de la Universitatea din 
Chicago) era un adept ferm al 
teoriei economice standard si, in 
acelasi timp, un rafinat amator de 
vinuri. Thaler a remarcat ca 
Profesorul R era foarte reticent 
fata de ideea de a vinde o sticla 
din colectia sa - chiar la pretul 
mare de 100 de dolari (in dolari 
din 1975!). Profesorul R cumpara 
vin la licitatii, insa nu ar fi platit 



niciodata mai mult de 35 de 
dolari pentru o sticla de acea 
calitate. La preturi intre 35 si 100 
de dolari, el nici nu ar fi 
cumparat, nici nu ar fi vandut. 
Acest mare decalaj contrazice 
teoria economica, in care e de 
asteptat ca profesorul sa aiba o 
singura valoare pentru sticla de 
vin. Daca o anumita sticla 
valoreaza pentru el 50 de dolari, 
atunci el ar trebui sa fie dispus sa 
o vanda pentru orice valoare ce 
depaseste 50 de dolari. Daca nu 
este posesorul sticlei, el ar trebui 
sa fie dispus sa plateasca orice 



suma de pana la 50 de dolari 
pentru ea. Pretul acceptabil de 
vanzare si pretul acceptabil de 
cumparare ar fi trebuit sa fie 
identice, insa, de fapt, pretul 
minim de vanzare (100 de dolari) 
era mult mai mare decat pretul 
maxim de cumparare de 35 de 
dolari. Faptul de a fi in posesia 
bunului parea sa-i sporeasca 
valoarea 222 . 

Richard Thaler a gasit 
numeroase exemple de ceea ce el 
a numit efect de posesie m , 
indeosebi pentru bunuri care nu 
sunt comercializate in mod 



regulat. Va puteti imagina cu 
usurinta si pe voi intr-o situatie 
similara. Presupuneti ca aveti un 
bilet la un concert cu casa inchisa 
al unei trupe foarte populare, pe 
care 1-ati cumparat la pretul 
oficial de 200 de dolari. Sunteti un 
fan inrait si ati fi fost dispusi sa 
platiti pana la 500 de dolari 
pentru un bilet. Acum aveti 
biletul si aflati de pe Internet ca 
fani mai bogati sau mai disperati 
ofera 3 000 de dolari. L-ati vinde? 
Daca semanati cu marea 
majoritate a publicului unor 
evenimente cu casa inchisa, nu 



vindeti. Cel mai mic pret de 
vanzare al vostru sare de 3 000 de 
dolari", si pretul vostru maxim 
de cumparare este de 500 de 
dolari. Acesta este un exemplu al 
efectului de posesie, iar un adept 
al teoriei economice standard ar 
fi buimacit de el 225 . Thaler cauta o 
cauza care ar putea sa explice 
enigme de acest gen. 

Sansa a intervenit atunci cand 
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Thaler 1-a cunoscut la o 
conferinta pe unul dintre fostii 
nostri studenti, de la care a 
obtinut o schita timpurie a teoriei 
estimarii sanselor. El relateaza ca 



a citit manuscrisul cu febrilitate, 
deoarece si-a dat seama rapid ca 
functia valorica a aversiunii fata 
de pierdere din teoria estimarii 
sanselor ar putea sa explice 
efectul de posesie si alte enigme 
din colectia lui. Solutia era sa se 
renunte la ideea standard ca 
Profesorul R avea o utilitate unica 
pentru starea de a fl in posesia 
unei anumite sticle. Teoria 
estimarii sanselor sugera ca 
dorinta de a cumpara sau de a 
vinde sticla depinde de un punct 
de referinta - daca profesorul 
poseda sau nu sticla in acest 



moment. Daca o poseda, el are in 
vedere suferinta de a renunta la 
sticla. Daca nu o poseda, el are in 
vedere placerea de a dobandi 
sticla. Valorile erau inegale din 
cauza aversiunii fata de pierdere: 
a renunta la o sticla de vin bun 
provoaca mai multa suferinta 
decat placerea de a dobandi o 
sticla de vin la fel de bun 222 . 
Amintiti-va de graficul pierderilor 
si castigurilor din capitolul 
precedent. Panta functiei este mai 
abrupta in domeniul negativ; 
reactia fata de o pierdere este mai 
puternica decat reactia fata de un 



castig corespunzator. Aceasta era 
explicatia efectului de posesie pe 
care o cauta Thaler. Si prima 
aplicatie a teoriei estimarii 
sanselor in dezlegarea unei 
enigme economice apare acum a 
fi fost o piatra de hotar 
semnificativa in dezvoltarea 
economiei comportamentale. 

Thaler a facut aranjamentele 
necesare pentru a petrece un an 
la Stanford, atunci cand a aflat ca 
eu si Amos urma sa fim acolo. De- 
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a lungul acelei perioade fertile, 
am invatat multe unul de la 
celalalt si ne-am imprietenit. 



Peste sapte ani, el si cu mine am 
avut o alta ocazie de a petrece un 
an impreuna si de a continua 
discutia dintre psihologie si 
economie. Fundatia „Russell 
Sage“, care era de multa vreme 
sponsored principal al economiei 
comportamentale, i-a acordat 
una dintre primele burse lui 
Thaler cu scopul de a petrece un 
an cu mine la Vancouver, in 
decursul acelui an, am lucrat 
indeaproape cu un economist de 
acolo, Jack Knetsch, cu care 
impartaseam interesul acut fata 
de efectul de posesie, fata de 



regulile echitatii economice si 
fata de mancarea chinezeasca 
picanta. 

Punctul de start al 
investigatiilor noastre a fost acela 
ca efectul de posesie nu este 
universal. Daca va cere cineva sa- 
i schimbati o bancnota de 5 dolari 
cu cinci de un dolar, ii veti da cele 
cinci bancnote fara nici un 
sentiment de pierdere. Nu exista 
prea mare aversiune fata de 
pierdere nici atunci cand va 
cumparati pantofi. Comerciantul 
care va da pantofii in schimbul 
banilor cu siguranta nu are nici o 



senzatie de pierdere. Intr-adevar, 
pantofii pe care vi-i inmaneaza au 
fost intotdeauna, din punctul sau 
de vedere, un impovarator 
mandat pentru banii pe care 
spera sa-i incaseze de la un 
consumator. Mai departe, 
probabil ca voi nu resimtiti plata 
catre comerciant ca pe o 
pierdere, pentru ca detineati 
banii ca pe un mandat pentru 
pantofii pe care intentionati sa-i 
cumparati. Aceste cazuri de 
comert de rutina nu sunt esential 
diferite de schimbarea unei 
bancnote de 5 dolari cu cinci de 



un dolar. Nu exista nici o 
aversiune fata de pierdere de nici 
o parte a schimburilor 
comerciale. 

Ce anume deosebeste aceste 
tranzactii de piata de reticenta 
Profesorului R de a-si vinde vinul 
sau de reticenta detinatorilor de 
bilete la Super Bowl de a le vinde 
chiar la un pret foarte mare? 
Trasatura distinctive este ca atat 
pantofii pe care comerciantul vi-i 
vinde, cat si banii pe care-i 
cheltuiti din bugetul vostru 
pentru pantofi sunt detinuti 
„pentru schimb“. Ei sunt destinati 



sa fie tranzactionati pentru alte 
bunuri. Alte bunuri, precum 
vinul si biletele la Super Bowl, 
sunt detinute „pentru 
intrebuintare“, sa fie consumate 
ori savurate in alte modalitati. 
Timpul liber si nivelul vostru de 
trai, pe care vi-1 sustin veniturile, 
nu sunt nici ele destinate sa fie 
vandute sau schimbate 207 . 

Knetsch, Thaler si cu mine ne- 
am apucat sa concepem un 
experiment care sa scoata in 
evidenta contrastul dintre 
bunurile detinute pentru 
intrebuintare si cele pentru 



schimb. Am imprumutat un 
aspect al proiectului nostru 
experimental de la Vernon 
Smith, fondatorul economiei 
experimentale, cu care aveam sa 
impart un Premiu Nobel peste 
multi ani. in aceasta metoda, un 
numar limitat de jetoane sunt 
distribute participantilor pe o 
„piata“. Toti participantii care 
poseda un jeton la sfarsitul 
experimentului pot sa-1 schimbe 
contra echivalentului in bani. 
Valorile de schimb ale jetoanelor 
difera intre indivizi, ca sa 
reprezinte faptul ca bunurile 



tranzactionate pe piata sunt mai 
valoroase pentru unii oameni 
decat pentru altii. Acelasi jeton 
poate sa valoreze 10 dolari pentru 
voi si 20 de dolari pentru mine, 
iar un schimb la orice pret intre 
aceste doua valori va fi avantajos 
pentru ambele parti. 

Smith a aratat prin 
demonstratii vii cat de bine 
functioneaza mecanismele de 
baza ale cererii si ofertei. Indivizii 
urmeaza sa faca oferte succesive 
de cumparare sau de vanzare a 
unui jeton, iar altii vor raspunde 
public ofertei. Fiecare urmareste 



aceste schimburi si vede pretul la 
care jetoanele tree dintr-o mana 
in alta. Rezultatele sunt la fel de 
regulate precum intr-o 
demonstrate din fizica. Tot atat 
de inevitabil pe cat faptul ca apa 
curge la vale, aceia care poseda 
un jeton de mica valoare pentru 
ei (pentru ca valorile lor de 
schimb in bani sunt scazute) 
sfarsesc prin a-si vinde jetonul cu 
un oarecare profit cuiva care ii 
atribuie o valoare mai mare. 
Cand schimburile inceteaza, 
jetoanele sunt in mainile celor 
care pot sa obtina cele mai mari 



sume de bani pentru ele din 
partea experimentatorului. 
Magia pietei a functional:! Mai 
departe, teoria economica 
anticipeaza corect atat pretul 
final la care se va stabiliza piata, 
cat si numarul de jetoane care isi 
vor schimba proprietarul. Daca 
unei jumatati din numarul 
participantilor i se distribuie 
aleatoriu jetoane, teoria 
anticipeaza ca jumatate dintre 
jetoane isi vor schimba 
detinatorul^. 

Noi am folosit o variatie a 
metodei lui Smith in 



experimentul nostru. Fiecare 
sedinta a inceput cu mai multe 
runde de negocieri pentru 
jetoane, reproducand perfect 
descoperirile lui Smith. Numarul 
estimat de schimburi a fost, de 
regula, foarte apropiat sau identic 
cu numarul anticipat de teoria 
standard. Jetoanele, fireste, aveau 
valoare numai pentru ca puteau 
fi schimbate cu banii oferiti de 
experimentator; ele nu aveau 
nici o valoare de intrebuintare. Pe 
urma am organizat o piata 
asemanatoare pentru un obiect 
caruia ne-am asteptat ca oamenii 



sa-i atribuie o valoare de 
intrebuintare: o frumoasa ceasca 
de cafea, ornata cu emblema 
universitatii unde efectuam 
experimentele. Ceasca valora pe 
atunci cam 6 dolari (si ar valora 
dublu in prezent). Cestile au fost 
distribuite aleatoriu unei jumatati 
din numarul de participant. 
Fiecare vanzator avea in fata 
ceasca sa, iar Cumparatorii au 
fost invitati sa se uite la ceasca 
vecinului; cu totii aratau pretul la 
care ar fi facut schimbul. 
Cumparatorii trebuia sa-si 
foloseasca banii proprii pentru a 



obtine o ceasca. Rezultatele au 
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fost spectaculoase: pretul mediu 
de vanzare a fost aproape dublu 
fata de pretul mediu de 
cumparare, iar numarul estimat 
de tranzactii a fost mai mic de 
jumatate din numarul anticipat 
de teoria standard. Magia pietei 
nu a mai functionat pentru un 
bun pe care detinatorii aveau de 
gand sa il utilizeze. 

Am efectuat o serie de 
experimente folosind variante 
ale aceleiasi proceduri, mereu cu 
aceleasi rezultate. Favoritul meu 
este unul in care am adaugat 



Vanzatorilor si Cumparatorilor 
un al treilea grup - Alegatorii. 
Spre deosebire de Cumparatori, 
care trebuiau sa-si cheltuiasca 
banii lor ca sa cumpere bunul, 
Alegatorii puteau sa primeasca fie 
o ceasca, fie o suma de bani si ei 
indicau suma de bani pe care o 
considerau mai dezirabila decat 
primirea bunului. lata 
rezultatele: 

Vanzatori 7,12 dolari 

Alegatori 3,12 dolari 

Cumparatori 2,87 dolari 

Distanta dintre Vanzatori si 



Alegatori este remarcabila, 
deoarece, de fapt, ei se 
confruntau cu aceeasi alegere! 
Daca sunteti Vanzator, puteti sa 
plecati acasa fie cu o ceasca, fie cu 
niste bani, iar daca sunteti 
Alegator aveti exact aceleasi doua 
optiuni. Efectele pe termen lung 
ale deciziei sunt identice pentru 
cele doua grupuri. Singura 
diferenta rezida in emotia 
momentului. Pretul mare stabilit 
de Vanzatori reflecta reticenta de 
a renunta la un obiect pe care 
deja il poseda, o reticenta ce 
poate fi observata la bebelusii 



care se agata cu furie de o jucarie 
si manifesto multa agitatie atunci 
cand aceasta le este luata. 
Aversiunea fata de pierdere este 
preinstalata in evaluarile 

automate ale Sistemului 1. 

Cumparatorii si Alegatorii 
stabilesc valori banesti 

T 

asemanatoare, desi Cumparatorii 
trebuie sa plateasca pentru 
ceasca, pe cand aceasta este 
gratuita pentru Alegatori. Este 
lucrul la care ne-am astepta in 
cazul in care Cumparatorii nu 
resimt cheltuirea banilor pe 
ceasca de cafea ca pe o pierdere. 



Probele obtinute prin scanarea 
creierului confirma diferenta. 
Vanzarea unor bunuri pe care 
cineva in mod normal le-ar folosi 
activeaza zone ale creierului care 
sunt asociate cu dezgustul si 
suferinta. Cumpararea activeaza, 
de asemenea, aceste zone, dar 
numai atunci cand preturile sunt 
percepute ca fiind prea mari - 
atunci cand aveti senzatia ca un 
vanzator incaseaza niste bani 
care depasesc valoarea de 
schimb. Inregistrarile cerebrale 
indica, de asemenea, ca actul de 
cumparare la preturi deosebit de 



mici este un eveniment 
inregistrat cu placere 222 . 

Valoarea monetara pe care 
Vanzatorii o stabilesc pentru 
ceasca este cu putin de doua ori 
mai mare decat valoarea fixata 
de Alegatori si Cumparatori. 
Raportul este foarte apropiat de 
coeficientul aversiunii fata de 
pierdere in alegerea riscanta, 
dupa cum putem sa ne asteptam 
daca aceeasi functie valorica 
pentru castiguri si pierderi 
banesti se aplica deopotriva 
deciziilor fara riscuri si celor 
riscante 212 . Un raport de 2:1 a 



aparut in studii din diferite 
domenii economice, printre care 
si reactia gospodinelor fata de 
modificarile de preturi. Dupa 
cum ar anticipa economists, 
consumatorii au tendinta sa 
creasca achizitiile lor de oua, sue 
de portocale sau peste atunci 
cand preturile scad si sa-si 
restranga cumparaturile atunci 
cand preturile cresc; totusi, in 
contradictie cu predictiile teoriei 
economice, efectul cresterii 
preturilor (pierderi relative fata 
de pretul de referinta) este cam 
de doua ori mai mare decat 



efectul castigurilor 311 . 

Experimentul cestilor a 
ramas demonstrate standard a 
efectului de posesie, laolalta cu 
un experiment inca si mai simplu 
pe care 1-a descris cam in acelasi 
timp Jack Knetsch. El le-a cerut 
elevilor din doua clase sa 
completeze un chestionar si i-a 
recompensat cu un cadou care a 
ramas in fata lor pe toata durata 
experimentului. intr-o sesiune, 
premiul a fost un pix scump; in 
alta, un baton de ciocolata 
elvetiana. La sfarsitul orei, 
experimentatorul le-a aratat 



cadoul alternativ si le-a permis 
tuturor sa faca schimb de 
cadouri. Numai aproximativ 10% 
dintre participant! au optat sa-si 
schimbe cadoul. Majoritatea celor 
care primisera pixul au ramas cu 
pixul, iar cei care primisera 
ciocolata nu s-au clintit nici ei. 

Gandind ca un 
comerciant 

Ideile fundamentale din 
teoria estimarii sanselor sunt 
acelea ca exista puncte de 
referinta si ca pierderile apar ca 
fiind mai mari decat castigurile 



corespunzatoare. Observatiile 
asupra pietelor reale, colectate 
de-a lungul anilor, ilustreaza forta 
acestor concepte 212 . Un studiu 
referitor la piata de apartamente 
din Boston, intr-o perioada de 
criza, a furnizat rezultate deosebit 
de clare. Autorii acelui studiu au 
comparat comportamentul 

proprietarilor unor locuinte 
similare, care isi cumparasera 
apartamentele la preturi diferite. 
Pentru un agent rational, pretul 
de cumparare tine de o istorie 
irelevanta - valoarea de piata 
curenta este tot ceea ce conteaza. 



Nu si pentru Umanii dintr-o piata 
imobiliara in criza. Proprietarii 
care au un punct de referinta 
inalt si, ca atare, se confrunta cu 
pierderi mai mari stabilesc un 
pret mai mare pentru locuintele 
lor, petrec mai mult timp 
incercand sa-si vanda 
apartamentul si, in cele din urma, 
primesc mai multi bani 213 . 

Demonstratia originala a unei 
asimetrii intre preturile de 
vanzare si preturile de 
cumparare (sau, si mai 
convingator, dintre vanzare si 
alegere) a fost foarte importanta 



pentru acceptarea initiala a 
ideilor de punct de referinta si 
aversiune fata de rise. Totusi, este 
clar inteles faptul ca punctele de 
referinta sunt labile, mai ales in 
situatii neobisnuite de laborator, 
si ca efectul de posesie poate fi 
eliminat prin modificarea 
punctului de referinta. 

Nu e de asteptat nici un efect 
de posesie atunci cand 
proprietarii isi privesc bunurile 
ca purtatoare de valoare pentru 
schimburi viitoare, o atitudine 
larg raspandita in comertul de 
rutina si pe pietele financiare. 



Economistul experimentalist 
John List, care a studiat 
tranzactiile cu cartonase de 
baseball, a constatat ca novicii in 
materie de comert cu cartonase 
aveau retineri sa se desparta de 
piesele aflate in posesia lor, dar, 
pana la urma, aceasta reticenta a 
disparut, odata cu acumularea de 
experienta in materie. Si mai 
surprinzator, List a constatat un 
puternic efect al experientei 
comerciale asupra efectului de 
posesie in cazul unor noi 
bunuri^. 

La un congres, List a impartit 



o notita care invita lumea sa 
participe la un scurt sondaj, 
participants urmand sa fie 
recompensati cu un mic cadou: o 
ceasca de cafea sau un baton de 
ciocolata, de valoare egala. 
Cadourile erau impartite 
aleatoriu. Cand voluntarii erau pe 
picior de plecare, List i-a spus 
fiecaruia: „Va oferim o ceasca 
[sau un baton de ciocolata], insa 
puteti face schimb cu un baton de 
ciocolata [sau cu o ceasca] daca 
doriti“. intr-o reproducere exacta 
a experimentului anterior al lui 
Jack Knetsch, List a constatat ca 



numai 18% dintre comerciantii 
neexperimentati erau dispusi sa- 
si schimbe cadoul cu altul. in 
vadit contrast, comerciantii 
experimental nu au aratat nici 
urma de efect de posesie: 48% 
dintre ei au facut schimb! Cel 
putin intr-un mediu de piata in 
care schimbul este normal, ei nu 
au manifestat nici o retinere in a 
face schimb de bunuri. 

Jack Knetsch a efectuat, la 
randul lui, experimente in care 
manipulari subtile faceau sa 
dispara efectul de posesie. 
Participantii manifestau un efect 



de posesie numai daca erau o 
vreme in posesia fizica a bunului 
inainte de a fi mentionata 
posibilitatea schimbului 215 . 

Economists persuasiunii 

standard ar putea fi tentati sa 
spuna ca Knetsch si-a petrecut 
prea mult timp printre psihologi, 
deoarece manipularea sa 

experimental^ a dovedit grija fata 
de variabilele considerate 
importante in psihologia sociala. 
intr-adevar, diferitele preocupari 
metodologice ale economistilor si 
psihologilor experimentalisti au 
iesit mult in evidenta in decursul 
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dezbaterilor curente privind 
efectul de posesie 21 ^. 

Comerciantii veterani au 
invatat, pare-se, sa puna 
intrebarea corecta, care este: „Cat 
de mult doresc sa am acea 
ceasca, comparativ cu alte lucruri 
pe care as putea sa le am in 
schimb?“. Aceasta este intrebarea 
pe care o pun Econii si cu aceasta 
intrebare nu exista nici un efect 
de posesie, deoarece asimetria 
dintre placerea de a obtine si 
suferinta de a renunta este 
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irelevanta. 

Studii recente de psihologie a 



„deciziei in conditii de saracie“ 
sugereaza ca saracii sunt un alt 
grup la care nu este de asteptat sa 
se manifeste efectul de posesie. A 
fi sarac, in teoria estimarii 
sanselor, inseamna a trai sub 
punctul de referinta al cuiva. 
Exista bunuri de care saracii au 
nevoie si pe care nu si le pot 
permite, astfel incat ei sunt 
intotdeauna „in pierdere“. Micile 
sume de bani pe care le prim esc 
sunt, prin urmare, percepute ca o 
pierdere redusa, nu ca un castig. 
Banii ajuta individul sa urce putin 
spre punctul de referinta, dar 



saracul ramane mereu pe partea 
abrupta a functiei valorice. 

Oamenii care sunt saraci 
gandesc ca niste comercianti, insa 
dinamica este destul de diferita. 
Spre deosebire de comercianti, 
saracii nu sunt indiferenti fata de 
deosebirile dintre castig si 
renuntare. Problema lor este ca 
toate alegerile lor sunt intre 
pierderi. Banii cheltuiti pe un bun 
inseamna pierderea unui alt bun 
care putea sa fie achizitionat in 
schimb. Pentru saraci, costurile 
sunt pierderi 212 . 

Cu totii cunoastem oameni 



pentru care cheltuielile sunt 
dureroase, desi, obiectiv vorbind, 
sunt cat se poate de instariti. Pot 
sa existe si diferente culturale in 
atitudinea fata de bani si, mai 
ales, fata de cheltuirea banilor pe 
mofturi si mici articole de lux, 
precum cumpararea unei cesti 
ornate. 0 astfel de diferenta poate 
sa explice marea discrepanta 
dintre rezultatele 

„experimentului cestilor“ din 
Statele Unite si Marea Britanie. 
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Preturile de cumparare si de 
vanzare diverg substantial in 
experimentele efectuate pe 



esantioane de studenti din Statele 
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Unite, insa diferentele sunt mult 
mai mici printre studentii 
englezi 2 ^. Multe raman de aflat 
despre efectul de posesie. 

Despre efectul de 
posesie 

„Ei nu i-a pasat pe care 
dintre cele doua functii va fi 
angajata, dar a doua zi dupa ce 
s-a facut anuntul, nu mai voia 
sa schimbe. Efectul de 
posesie!“ 

„Aceste negocieri nu due 
nicaieri pentru ca ambelor 
parti le este greu sa faca vreo 



concesie, chiar si atunci cand 
pot sa obtina ceva in schimb. 
Pierderile apar ca fiind mai 
mari decat castigurile.“ 

„Atunci cand au marit 
preturile, cererea a secat.“ 

„E1 pur si simpla detesta 
ideea de a-si vinde casa pentru 
mai putini bani decat a dat pe 
ea. Aversiunea fata de pierdere 
isi face simtite efectele.“ 

„E1 este un avar si priveste 
fiecare dolar pe care-l 
cheltuieste ca pe o pierdere.“ 



— 0 analiza teoretica ce presupune 

aversiunea fata de rise prevede o 
curbura pronuntata a curbei 
indiferentei la punctul de referinta: 
Amos Tversky si Daniel Kahneman, 
„Loss Aversion in Riskless Choice: A 
Reference-Dependent Model“, 

Quarterly Journal of Economics, 
106/1991, pp. 1039-1061. Jack Knetsch 
a observat aceste curburi intr-un 
studiu experimental: preferences and 
Nonreversibility of Indifference 
Curves Journal of Economic Behavior 
& Organization, 17/1992, pp. 131-139. 

— Alan B. Krueger si Andreas Mueller, 



Job Search and Job Finding in a Period 
of Mass Unemployment: Evidence 
from High-Frequency Longitudinal 
Data“, text provizoriu, Princeton 
University Industrial Relations Section, 
ianuarie 2011. 

— Tehnic vorbind, teoria permite ca 
pretul de cumparare sa fie putin mai 
mic decat pretul de vanzare, datorita a 
ceea ce economistii numesc „efectul de 
venituri“: cumparatorul si vanzatorul 
nu sunt la fel de bogati, pentru ca 
vanzatorul are o sticla in plus. Totusi, 
in acest caz efectul este neglijabil, de 
vreme ce suma de 50 de dolari este o 



particica infima din averea 
profesorului. Teoria ar prevedea ca 
acest efect de venituri nu va modifica 
dorinta lui de a plati nici macar cu un 
penny. 

224 in original, endowment - o traducere 
dificila, sensul avut in vedere fiind 
acela de a darui zestre unei fete de 
maritat sau de dotare a unei persoane 
sau institute cu anumite mijloace. in 
acest caz, e vorba de dotarea sau 
inzestrarea cuiva cu anumite bunuri, 
care, in calitatea lor de „zestre“ sau 
„dotare“ aflata in posesia persoanei, 
capata pentru aceasta o valoare mai 



mare decat pretul curent de vanzare- 
cumparare pe piata (n.t.). 

225 Economistul Alan Krueger relateaza 
intr-un studiu pe care 1-a efectuat 
atunci cand 1-a dus pe tatal sau la 
Super Bowl: „I-am intrebat pe fanii 
care castigasera la loterie dreptul de a 
cumpara doua bilete la pretul de 325 
sau 400 de dolari bucata daca ar fi fost 
dispusi sa plateasca 3 000 de dolari pe 
un bilet, in cazul in care ar fi pierdut la 
loterie, si daca si-ar fi vandut biletele 
daca li s-ar fi oferit 3 000 de dolari pe 
un bilet. 94% au spus ca nu ar fi 
cumparat cu 3 000 de dolari si 92% au 



spus ca nu ar fi vandut la acel pret“. El 
ajunge la concluzia ca „oferta de 
rationalitate era extrem de redusa la 
Super Bowl“. Alan B. Krueger, „Supply 
and Demand: An Economist Goes to 
the Super Bowl“, Milken Institute 
Review: A Journal of Economic Policy, 
3/2001, pp. 22-29. 

— Strict vorbind, aversiunea fata de 
rise se refera la placerea si suferinta 
anticipate, care determine alegerile. 
Aceste anticipatii pot fi gresite in unele 
cazuri. Deborah A. Kermer et al, „Loss 
Aversion Is an Affective Forecasting 
Error“, Psychological Science, 17/2006, 



pp. 649-653. 

— Novemsky si Kahneman, „The 
Boundaries of Loss Aversion". 

— Imaginati-va ca toti participants 
sunt aliniati prin valoarea de 
rascumparare ce li s-a atribuit. Acum 
alocati aleatoriu jetoane unei jumatati 
dintre indivizii aliniati. Jumatate dintre 
indivizii din fata sirului nu vor avea 
un jeton si jumatate dintre cei de la 
capatul sirului vor avea unul. Acesti 
oameni (jumatate din total) e de 
asteptat sa se miste facand schimb de 
locuri intre ei, astfel incat la sfarsit toti 
indivizii din prima jumatate a sirului 



au cate un jeton si nimeni din spate nu 
are nici unul. 

222 Brian Knutson et al, „Neural 
Antecedents of the Endowment 
Effect", Neuron, 58/2008, pp. 814-822. 
Brian Knutson si Stephanie M. Greer, 
„Anticipatory Affect: Neural Correlates 
and Consequences for Choice", 
Philosophical Transactions of the Royal 
Society B, 363/2008, pp. 3771-3786. 

— 0 tree ere in revista a pretului 
riscului, bazata pe „date internationale 
din 16 tari diferite timp de 100 de ani", 
a furnizat o valoare estimata de 2,3, 
„in frapanta concordanta cu 



estimarile obtinute prin foarte 
diferitele metodologii ale 

experimentelor de laborator privind 
deciziile individuale“: Moshe Levy, 
„Loss Aversion and the Price of Risk“, 
Quantitative Finance, 10/2010, pp. 
1009-1022. 

— Miles O. Bildwel, Bruce X. Wang si 
Douglas Zona, „An Analysis of 
Asymmetric Demand Response to 
Price Changes: The Case of Local 
Telephone Calls “Journal of Regulatory 
Economics, 8/1995, pp. 285-298. Bruce 
G.S. Hardie, Eric J. Johnson si Peter S. 
Fader, „Modeling Loss Aversion and 



Reference Dependence Effects on 
Brand Choice“, Marketing Science, 
12/1993, pp. 378-394. 

— Colin Camerer, „Three Cheers - 
Psychological, Theoretical, Empirical - 
for Loss Aversion", Journal of 
Marketing Research, 42/2005, pp. 129- 
133. Colin F. Camerer, „Prospect 
Theory in the Wild: Evidence from the 
Field", in Choices, Values, and Frames, 
eds. Daniel Kahneman si Amos 
Tversky, New York, Russell Sage 
Foundation, 2000, pp. 288-300. 

— David Genesove si Christopher 
Mayer, „Loss Aversion and Seller 



Behavior: Evidence from the Housing 
Market", Quarterly Journal of 
Economics, 116/2001, pp. 1233-1260. 

— John A. List, „Does Market 

Experience Eliminate Market 

Anomalies?", Quarterly Journal of 
Economics, 118/2003, pp. 47-71. 

— Jack L. Knetsch, „The Endowment 

Effect and Evidence of Nonreversihle 
Indifference Curves", American 

Economic Review, 79/1989, pp. 1277- 
1284. 

^ Charles R. Plott si Kathryn Zeiler, 
„The Willingness to Pay-Willingness to 
Accept Gap, the «Endowment Effect», 



subject Misconceptions, and 
Experimental Procedures for Eliciting 
Valuations “, American Economic 
Review, 95/2005, pp. 530-545. Charles 
Plott, un economist experimentalist de 
marca, a fost foarte sceptic fata de 
efectul de posesie si a incercat sa arate 
ca acesta nu este „un aspect 
fundamental al preferintei umane“, ci 
mai degraba un rezultat al unei tehnici 
inferioare. Plott si Zeiler cred ca 
participantii care manifesto efectul de 
posesie au niste reprezentari gresite 
despre propriile lor valori si au 
modificat procedurile experimentelor 



originale ca sa elimine aceste 
neintelegeri. Ei au elaborat o 
minutioasa procedura de training, in 
care participants au jucat atat rolul de 
cumparatori, cat si pe acela de 
vanzatori si au fost invatati in mod 
explicit sa-si estimeze adevaratele lor 
valori. Conform asteptarilor, efectul de 
posesie a disparut. Plott si Zeiler 
considera ca metoda lor este o 
importanta perfectionare tehnica. 
Psihologii ar considera metoda sever 
deficienta, deoarece ea le comunica 
participantilor un mesaj despre ceea 
ce experimentatorii considera a fi un 



comportament adecvat, care se 
intampla sa coincida cu teoria 
experimentatorilor. Plott si Zeiler au o 
versiune favorita a experimentului de 
schimb al lui Knetsch, care este 
asemanator tendentioasa: ea nu 
permite proprietarului bunului sa 
detina posesiunea fizica asupra lui, 
ceea ce este esential pentru 
declansarea efectului. Vezi Charles R. 
Plott si Kathryn Zeiler, „Exchange 
Asymmetries Incorrectly Interpreted 
as Evidence of Endowment Effect 
Theory and Prospect Theory?", 
American Economic Review, 97/2007, 



pp. 1449-1466. Poate fi un impas aici, 
unde fiecare parte respinge metodele 
cerute de catre celalalt. 

— in studiile lor privind deciziile luate 
in conditii de saracie, Eldar Shafir, 
Sendhil Mullainathan si colegii lor au 
remarcat alte exemple in care saracia 
induce un comportament economic ce 
este in unele privinte mai realist si mai 
rational decat acela al oamenilor mai 
bine situati. Este mai probabil ca 
saracii sa reactioneze fata de 
rezultatele reale decat fata de 
descrierile lor. Marianne Bertrand, 
Senhil Mullainathan si Eldar Shafir, 



„Behavioral Economics and Marketing 
in Aid of Decision Making Among the 
Poor", Journal of Public Policy & 
Marketing, 25/2006, pp. 8-23. 

— Concluzia ca banii cheltuiti pe 
cumparaturi nu sunt perceputi ca 
pierdere este mai probabil sa fie 
adevarata pentru oamenii care sunt 
relativ instariti. Cheia poate fi daca 
sunteti constienti, atunci cand 
cumparati un bun, de faptul ca nu veti 
mai putea sa va permiteti un alt bun. 
Novemsky si Kahneman, „The 
Boundaries of Loss Aversion". Ian 
Bateman et al, „Testing Competing 



Models of Loss Aversion: An 
Adversarial Collaboration", Journal of 
Public Economics, 89/2005, pp. 1561- 
1580. 
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Evenimente nefaste 

Conceptul aversiunii fata de pierdere 
este cu siguranta cea mai semnificativa 
contributie a psihologiei la economia 
comportamentala. Este ciudat, 
deoarece ideea ca oamenii evalueaza 
multe rezultate ca pe niste castiguri sau 
pierderi, precum si ideea ca pierderile 
apar ca fiind mai mari decat castigurile 
nu surprind pe nimeni. Eu si Amos 
glumeam adeseori spunand ca noi 
eram prinsi in studiul unui subiect 



despre care bunicile noastre stiau o 
multime de lucruri. Totusi, noi stim, in 
realitate, mai mult decat bunicile 
noastre si putem acum sa incorporam 
aversiunea fata de pierdere in contextul 
mai larg al modelului bisistemic al 
mintii, precum si intr-o conceptie 
biologica si psibologica in care 
negativitatea si fuga de pericol 
predomina fata de pozitivitate si 
implicare. Putem sa urmarim, de 
asemenea, consecintele aversiunii fata 
de pierdere prin observatii 
surprinzatoare: numai furturile din 
buzunare sunt compensate atunci cand 
se pierd bunuri in mijloacele de 
transport; incercarile de reforma pe 
scara mare esueaza foarte frecvent; iar 



jucatorii de golf profesionisti lovesc mai 
precis pentru par decat pentru birdie—. 
Oricat era de inteligenta, bunica mea ar 
fi fost surprinsa de predictiile specifice 
extrase dintr-o idee generala pe care ea 
o considera evidenta. 

Predominant^ 

negativitatii 




Figura 12 

Pulsul vi s-a accelerat cand ati 
privit figura de mai sus. S-a 
accelerat chiar inainte de-a fi 
putut sa spuneti ce este atat de 




infricosator in acea imagine. 
Dupa catva timp s-ar putea sa fi 
recunoscut ochii unei persoane 
ingrozite. Ochii din dreapta, 
ingustati de niste obraji inaltati de 
un zambet, exprima fericire - si 
nu sunt nici pe departe la fel de 
incitanti. Cele doua imagini au 
fost prezentate unor oameni 
asezati sub un scaner cerebral. 
Fiecare imagine a fost aratata 
pentru mai putin de 2/100 dintr-o 
secunda, fiind apoi imediat 
mascata de un „zgomot vizual“, o 
aparitie aleatorie de patrate negre 
si albe. Nici unul dintre 



observatori nu a fost constient de 

r 

faptul ca vazuse imaginile 
ochilor, dar o parte din creierul 
lor este evident ca a stiut: 
formatiile amigdalice, al caror rol 
primordial este acela de „centru 
de pericol“ al creierului, chiar 
daca sunt activate si in alte stari 

r 

emotionale. Imagini ale 
creierului au aratat o reactie 
intensa a amigdalelor fata de o 
fotografie amenintatoare pe care 
observatorul nu o recunoaste 2 ^. 
Informatiile despre amenintare 
au parcurs, probabil, un canal 
neural ultrarapid, care 



alimenteaza direct o parte din 
creier ce proceseaza emotiile, 
ocolind cortexul vizual, care 
sustine experienta constienta a 
„vazului“^. Acelasi circuit face, 
de asemenea, ca niste fete 
manioase (o amenintare 
potentials), chiar daca sunt 
schematice, sa fie procesate mai 
rapid si mai eficient decat schitele 
de fete fericite 2 ^. Unii 
experimentatori au relatat ca o 
singura figura manioasa „sare in 
ochi“ dintr-o multime de figuri 
fericite, pe cand o singura figura 
fericita nu se detaseaza dintr-o 

r 



multime furioasa—. Creierul 
oamenilor si cel al altor animale 
contin un mecanism proiectat sa 
acorde prioritate mesajelor rele. 
Scurtand cu cateva sutimi de 
secunda timpul necesar pentru 
detectarea unui pradator, acest 
circuit mareste sansele 

f T 

animalului de a trai suficient 
pentru a se reproduce. Operatiile 
automate ale Sistemului 1 
reflecta aceasta istorie evolutiva. 
Nu a fost detectat nici un 
mecanism la fel de rapid de 
recunoastere a mesajelor bune. 
Desigur, noi si verii nostri animali 



suntem iute alertati de semnele 
ocaziilor de copulare sau de 
hranire, iar publicitarii isi concep 
reclamele tinand seama de acest 
fapt. Totusi, pericolele sunt 
privilegiate in raport cu 
momentele oportune, asa cum si 
trebuie. 

Creierul reactioneaza rapid 
chiar si fata de amenintari pur 
simbolice. Cuvintele cu mare 
incarcatura emotionala atrag 
rapid atentia, iar cuvintele 
malefice („razboi“, „crima“) atrag 
atentia mai iute decat cuvintele 
benefice („pace“, „iubire“). Nu 



exista nici o amenintare reala, 
dar simpla reamintire a unui 
eveniment nefast este tratata de 
Sistemul 1 ca fiind o amenintare. 
Dupa cum am vazut mai 
devreme in cazul cuvantului 
„voma“, reprezentarea simbolica 
evoca asociativ, intr-o forma 
atenuata, multe dintre reactiile 
fata de fenomenul real, inclusiv 
indicii fiziologice de emotie si 
chiar slabe tendinte de evitare 
sau implicare, de retragere sau de 
inaintare. Sensibilitatea fata de 
amenintari se extinde la 
procesarea declaratiilor de opinii 



cu care suntem in sever 
dezacord. De exemplu, in functie 
de atitudinea fata de eutanasiere, 
creierul vostru ar avea nevoie de 
mai putin de un sfert de secunda 
sa inregistreze „amenintarea“ 
dintr-o propozitie care incepe 
astfel: „Cred ca eutanasia este 
acceptabila/inacceptabila..." 224 . 

Psihologul Paul Rozin, expert 
in materie de dezgust, a remarcat 
ca un singur gandac de bucatarie 
va face praf cu totul atractia unui 
castron de cirese, insa o cireasa 
nu va avea nici cel mai mic efect 
asupra unui castron plin cu 



gandaci. Dupa cum subliniaza el, 
negativul are un atu fata de 
pozitiv in multe privinte, iar 
aversiunea fata de pierdere este 
una dintre numeroasele 
manifestari ale unei 

predominance puternice a 

negativitatii 2 ^. Alti savanti, intr- 
un articol intitulat „Raul este mai 
tare decat Binele“, au rezumat 
dovezile astfel: „Emotiile 

neplacute, parintii rai si 
feedbackurile proaste au un mai 
mare impact decat cele bune, iar 
informatiile rele sunt procesate 
cu mai multa grija decat cele 



bune. Eul este mai motivat sa 
evite autodefinitiile rele decat sa 
le urmareasca pe cele bune. 
Impresiile proaste si 

stereotipurile negative se 
formeaza mai rapid si sunt mai 
rezistente fata de contraprobe 
decat cele bune“^. Ei il citeaza pe 
John Gottman, bine-cunoscutul 
expert in relatii conjugate, care a 
remarcat ca succesul pe termen 
lung al unei relatii depinde cu 
mult mai mult de evitarea 
negativului decat de cautarea 
pozitivului. Gottman estima ca o 
relatie stabila necesita ca 



interactiunile bune sa le 
depaseasca numeric pe cele rele 
intr-un raport de cel putin 5 la 1. 
Alte asimetrii din domeniul social 
sunt si mai socante. Cu totii stim 
ca o prietenie care poate sa aiba 
nevoie de ani ca sa se cimenteze 
poate fi ruinata de o singura 
actiune. 

Unele distinctii intre bine si 
rau sunt intiparite in alcatuirea 
noastra biologica. Copiii vin pe 
lume gata sa reactioneze fata de 
durere ca fiind ceva rau si fata de 
dulce (pana la un punct) ca fiind 
ceva bun. In multe situatii totusi, 



granita dintre bine si rau este un 
punct de referinta care se 
modifica in timp si care depinde 
de imprejurarile imediate. 
Imaginati-va ca sunteti undeva la 
tara, intr-o noapte friguroasa, 
impropriu imbracati pentru o 
ploaie torentiala, cu hainele 
siroind de apa. Un frig muscator 
vine sa completeze situatia 
nenorocita in care va aflati. Pe 
cand rataciti incolo si incoace, 
gasiti o stanca ce va ofera intru 
catva adapost impotriva furiei 
elementelor naturii. Biologul 
Michel Cabanac ar numi 



experienta din acel moment ca 
fiind una intens placuta, deoarece 
functioneaza, asa cum o face in 
mod normal placerea, ca sa 
indice directia unei imbunatatiri 
semnificative din punct de 
vedere biologic a 

circumstantelor. Sentimentul 
placut de usurare nu va dura 
prea mult, desigur, si curand veti 
dardai iar de frig sub stanca, 
impins de suferinta voastra 
reinnoita sa cautati un adapost 
mai bun 222 . 


Scopurile sunt puncte 



de referinta 

f 

Aversiunea fata de pierdere 
se refera la forta relativa a doua 
motive: avem un impuls mai 
puternic sa evitam pierderile 
decat sa dobandim castiguri. Un 
punct de referinta este cateodata 
un statu-quo, dar poate fi, de 
asemenea, un scop din viitor: 
neatingerea unui scop este o 
pierdere, depasind scopul ca 
posibil castig. Dupa cum ne 
putem astepta avand in vedere 
predominanta negativitatii, cele 
doua motive nu sunt de forte 
egale. Aversiunea fata de 



nereusita in atingerea scopului 
este mult mai puternica decat 
dorinta de a-1 depasi 2 ^. 

Oamenii adopta frecvent 
scopuri pe termen scurt pe care 
se straduiesc sa le realizeze, dar 
nu neaparat sa le depaseasca. 
Probabil ca ei isi vor reduce 

r 

eforturile odata ce au atins un 
scop imediat, cu rezultate care 
violeaza uneori logica 
economica. Taximetristii din New 
York, de exemplu, pot sa aiba o 
tinta de incasari lunare sau 
anuale, dar obiectivul care le 
controleaza efortul este, in mod 



tipic, o tinta zilnica de incasari. 
Fireste, obiectivul zilnic este mai 
usor de indeplinit (si de depasit) 
in unele zile comparativ cu altele. 
In zilele ploioase, un taximetrist 
din New York nu ramane liber 
pentru multa vreme, iar soferul 
isi atinge tinta rapid; nu se 
intampla la fel pe vreme 
frumoasa, cand taxiurile isi pierd 
adeseori timpul batand strazile in 
cautare de clienti. Logica 
economica implica ideea ca 
taximetristii ar trebui sa lucreze 
mai multe ore in zilele ploioase si 
sa isi ia mai mult timp liber pe 



vreme frumoasa, cand pot „sa 
cumpere“ timpul liber la un pret 
mai scazut. Logica aversiunii fata 
de pierdere sugereaza pe dos: 
soferii care si-au fixat o tinta 
zilnica vor lucra mai multe ore 
cand clientii sunt rari si se vor 
duce acasa mai devreme atunci 
cand clientii siroind de apa ii 
implora sa-i duca undeva 222 . 

Economistii Devin Pope si 
Maurice Schweitzer, de la 
Universitatea din Pennsylvania, 
au socotit ca golful ofera un 
exemplu perfect de punct de 
referinta: parul. Fiecare gaura de 



pe terenul de golf este asociata cu 
un numar de lovituri: numarul 
de par ofera linia de baza a unei 
performance bune - dar nu iesite 
din comun. Pentru un jucator 
profesionist de golf, un birdie - 
„pasarica“ (o lovitura mai putin 
decat parul ) - este un castig, iar 
bogey - „sperietoarea“ (o lovitura 
in plus fata de par ) - este o 
pierdere. Economists au 
comparat doua situatii cu care se 
poate confrunta un jucator cand 
se apropie de o gaura: 

• sa loveasca astfel incat sa 
evite un bogey; 



• sa loveasca astfel incat sa 
realizeze un birdie. 

Fiecare lovitura conteaza in 
golf, iar in golful profesionist 
fiecare lovitura conteaza enorm. 
Totusi, conform teoriei estimarii 
sanselor, unele lovituri conteaza 
mai mult decat altele. Esecul de a 
face parul este o pierdere, dar 
ratarea unei lovituri de birdie 
este un castig nerealizat, nu o 
pierdere. Pope si Schweitzer au 
dedus din aversiunea fata de 
pierdere ca jucatorii se vor 
stradui mai mult atunci cand dau 
o lovitura de par (ca sa evite 



bogie ) decat atunci cand lovesc 
pentru birdie. Ei au analizat peste 
2,5 milioane de lovituri, in cele 
mai mici amanunte, ca sa testeze 
aceasta predictie. 

Au avut dreptate. Fie ca 
lovitura era usoara sau dificila, la 
orice distanta fata de gaura, 
jucatorii au avut mai mult succes 
atunci cand loveau pentru par 
decat pentru un birdie. Diferenta 
ratei lor de succes atunci cand 
tinteau pentru par (ca sa evite 
bogie ) sau pentru un birdie era de 
3,6%. Aceasta diferenta nu este 
una neinsemnata. Tiger Woods a 



fost unul dintre „participantii“ la 
studiul lor. Daca in anii sai de varf 
Tiger Woods ar fi reusit sa 
loveasca la fel de bine pentru 
birdie si pentru par, scorul sau 
mediu de turneu s-ar fi 
imbunatatit cu o lovitura, iar 
castigurile sale ar fi crescut cu 
aproape un milion de dolari pe 
sezon. Desigur, acesti aprigi 
competitori nu iau o decizie 
constienta sa o lase mai moale in 
cazul loviturilor pentru birdie, 
insa aversiunea lor intensa fata 
de un bogie contribuie, dupa cat 
se pare, la o mai mare 



concentrare asupra sarcinii la 
indemana. 

Studiul loviturilor din golf 
ilustreaza forta unui concept 
teoretic ca sprijin in procesul de 
gandire. Cine ar fi crezut ca 
merita sa petreaca luni de zile 
analizand loviturile pentru par 
sau birdie ? Ideea aversiunii fata 
de pierdere, care nu surprinde pe 
nimeni, exceptandu-i, poate, pe 
cativa economists a generat o 
ipoteza precisa si nonintuitiva si i- 
a condus pe cercetatori la o 
descoperire care a surprins pe 
toata lumea - inclusiv pe golferii 



profesionisti. 

Apararea situatiei de 
statu-quo 

Daca va apucati s-o cautati, 
intensitatea asimetrica a 
motivelor de evitare a pierderilor 
si de dobandire a castigurilor se 
arata aproape pretutindeni. Este o 
trasatura etern manifesta a 
negocierilor, mai ales in cazul 
renegocierii unor contracte 
existente, si situatia tipica in 
negocierile salariale, precum si in 
discutiile internationale privind 
comertul sau limitarea inarmarii. 



Termenii existenti definesc 
punctele de referinta si o 
modificare propusa in orice 
aspect al intelegerii este inevitabil 
privita ca o concesie pe care una 
dintre parti o face celeilalte. 
Aversiunea fata de pierdere 
creeaza o asimetrie care face 
acordurile greu de atins. 
Concesiile pe care voi mi le faceti 
mie sunt castigurile mele, dar 
pierderile voastre; ele va 
provoaca voua mult mai multa 
suferinta in comparatie cu 
placerea pe care mi-o furnizeaza 
mie. In mod inevitabil, voi le veti 

* f 



acorda o mai mare valoare decat 
judec eu. Acelasi lucru este 
adevarat, fireste, in ceea ce 
priveste foarte dureroasele 
concesii pe care voi mi le cereti 
mie si pe care nu le evaluati, se 
pare, pe cat merita! Negocierile 
purtate asupra unei placinte tot 
mai mici sunt deosebit de dificile, 
pentru ca ele solicita o alocare de 
pierderi. Oamenii tind sa fie mult 
mai intelegatori atunci cand se 
tocmesc pe o placinta in crestere. 

Multe dintre mesajele pe care 
negociatorii le schimba in 
decursul tocmelii sunt incercari 



de a comunica un punct de 

referinta si de a oferi celeilalte 

¥ ¥ 

parti o ancora. Mesajele nu sunt 
intotdeauna sincere. Negociatorii 
mimeaza adesea un mare 
atasament fata de anumite 
bunuri (poate rachete de un 
anumit tip in negocierile de 
reducere a stocurilor de 
armament), desi, in realitate, ei 
privesc acel bun ca pe un atu in 
procesul de negociere si, in 
ultima instanta, intentioneaza sa 
renunte la el in schimbul a ceva. 
Deoarece negociatorii sunt 
influentati de o norma de 



reciprocitate, o concesie pretins 
dureroasa cere din partea cealalta 
o concesie la fel de dureroasa (si, 
probabil, la fel de neautentica) 222 . 

Animalele, inclusiv oamenii, 
se lupta mai aprig ca sa previna 
pierderile decat pentru 
dobandirea unor castiguri. In 
lumea animalelor teritoriale, 
acest principiu explica succesul 
celor care se apara. Un biolog a 
remarcat ca „atunci cand 
detinatorul unui teritoriu este 
provo cat de catre un rival, 
posesorul castiga aproape de 
fiecare data lupta - de regula, in 



doar cateva secunde"^ 1 . in 
afacerile omenesti, aceeasi regula 
simpla explica o mare parte din 
ceea ce se intampla atunci cand 
institutiile incearca sa se 
reformeze, in „reorganizarile“ si 
„restructurarile“ companiilor sau 
in eforturile de rationalizare a 
unei birocratii, de simplificare a 
unui cod fiscal sau de reducere a 
costurilor medicale. Asa cum 

r 

sunt initial concepute, planurile 
de reforma produc aproape 
intotdeauna multi castigatori si 
ceva perdanti, realizand un 
progres la scara globala. Cu toate 



acestea, daca partile afectate 
detin o influenta politica, 
potentialii perdanti vor fi mult 
mai activi si mai hotarati decat 
potentialii castigatori; rezultatul 
va fi inclinat in favoarea lor si, 
inevitabil, va fi mai costisitor si 
mai putin eficient decat se 
planuise initial. In mod obisnuit, 
reformele includ clauze revolute, 
de pe vremea bunicilor, care ii 
protejeaza pe beneficiarii actuali 
- de exemplu, atunci cand forta 
de munca existenta se reduce 
mai degraba prin imbatranire 
decat prin concediere sau atunci 



cand reducerile de salarii si de 

r 

beneficii se aplica numai 
viitorilor angajati. Aversiunea 
fata de pierdere este o mare forta 
conservatoare care favorizeaza 
abate rile minimale fata de statu- 
quo atat in viata indivizilor, cat si 
in viata institutiilor. Acest 
conservatorism ne ajuta sa 
ramanem stabili in cartier, in 
casatorie si in jobul nostru; este 
forta gravitationala care ne 
pastreaza integritatea vietii in 
apropierea punctului de 
referinta. 



Aversiunea fata de 

r 

pierdere in domeniul 
juridic 

In decursul anului pe care 1- 
am petrecut in Vancouver 
impreuna cu Richard Thaler si 
Jack Knetsch, ne-am lansat intr- 
un studiu privind echitatea in 
tranzactiile economice, in parte 
fiindca ne interesa subiectul, dar 
si pentru ca aveam atat ocazia, 
cat si obligatia de a intocmi cate 
un chestionar pe saptamana. 
Departamentul de pescuit 
oceanic al guvernului Canadian 
avea un program pentru 



profesionisti someri din Toronto, 
care erau platiti sa faca sondaje 
de opinie telefonice. Numeroasa 
echipa de operatori de interviu 
lucra in fiecare noapte si era 
mereu nevoie de noi intrebari 
pentru a continua operatiunea. 
Prin intermediul lui Jack Knetsch, 
am fost de acord sa producem 
cate un chestionar pe saptamana, 
in patru versiuni tiparite in 
diferite culori. Puteam sa punem 
orice intrebare; singura 
constrangere era ca fiecare 
chestionar sa contina cel putin o 
mentiune despre peste, pentru a-1 



face pertinent fata de misiunea 
departamentului. Aceasta 

activitate a continuat vreme de 
multe luni si ne-am delectat cu o 
orgie a colectarii de date. 

Am studiat perceptiile publice 
a ceea ce constituie un 
comportament incorect din 
partea comerciantilor, 

angajatorilor si proprietarilor de 
terenuri sau case. Problema 
noastra generala era daca 
oprobriul asociat incorectitudinii 
impune constrangeri 

profitabilitatii. Am descoperit ca 
da. Am mai descoperit ca regulile 



morale pe baza carora publicul 
evalueaza ceea ce firmele au voie 
sau nu au voie sa faca traseaza o 
distinctie esentiala intre pierderi 
si castiguri. Principiul de baza 
este ca salariul, pretul sau chiria 
existente la un moment dat 
fixeaza un punct de referinta, 
avand natura unui drept ce nu 
poate fi incalcat. Se considera 
incorect din partea firmei sa le 
impuna pierderi cumparatorilor 
sau salariatilor relativ la 
tranzactia de referinta, afara de 
cazul in care procedeaza astfel ca 
sa-si apere propriile drepturi. 



Analizati acest exemplu: 

Un magazin de unelte a vandut 
lopeti de zapada cu 15 dolari. 
in dimineata de dupa un vis col 
puternic, magazinul ridica 
pretulla 20 de dolari. 

Evaluati aceasta actiune ca 
fiind: 

Total corecta Acceptabila 
Incorecta Foarte 

incorecta 

Magazinul de unelte s-a 
comportat asa cum trebuie daca 
avem in vedere modelul 
economic standard: a raspuns 
unei cereri crescute ridicand 



preturile. Participantii la sondaj 
nu au fost de acord: 82% au 
considerat actiunea ca fiind 
incorecta sau foarte incorecta. In 
mod evident, ei au privit pretul 
anterior viscolului ca pe un punct 
de referinta si pretul crescut ca pe 
o pierdere impusa de magazin 
consumatorilor, nu pentru ca 
trebuia, ci doar pentru ca putea 
sa o faca—. 0 regula de baza a 
corectitudinii, am descoperit, este 
aceea ca exploatarea fortei de pe 
piata pentru a impune pierderi 
altora este inacceptabila. 
Urmatorul exemplu ilustreaza 



aceasta regula intr-un context 
diferit (valoarea in do lari trebuie 
ajustata cu o inflatie de 
aproximativ 100%, deoarece 
aceste date au fost culese in 
1984 ): 

Un mic atelier de fotocopiat 
are un singur angajat, care 
lucreaza acolo de sase luni si 
castiga 9 dolari pe ora. 
Afacerea continua sa fie 
satisfacatoare, dar o fabrica 
din zona s-a inchis si somajul a 
crescut. Alte mici ateliere au 
angajat muncitori de calitate 
pentru 7 dolari pe ora ca sa 
presteze munci comparabile 



cu ceea ce face angajatul de la 
atelierul de fotocopiat. 
Patronul atelierului ii reduce 
salariul angajatului sau la 7 
dolaripe ora. 

Respondents. nu au fost de 
acord: 83% au considerat acest 
comportament ca fund incorect 
sau foarte incorect. Totusi, o mica 
variatie a intrebarii clarified 
natura obligatiei angajatorului. 
Scenariul de fundal al unui 
magazin profitabil intr-o zona cu 
somaj ridicat este acelasi, dar de 
aceasta data 


angajatul pleaca, iar patronul 



decide sa plateasca 
inlocuitorului 7 dolari pe ora. 

0 mare majoritate (73%) a 
considerat aceasta actiune 
acceptabila. Dupa cum se pare, 
angajatorul nu are o obligatie 
morala sa plateasca 9 dolari pe 
ora. Dreptul este ceva personal: 
angajatul curent are dreptul sa-si 
pastreze salariul, desi conditiile 
pietei i-ar permite angajatorului 
sa-i impuna o reducere de salariu. 
inlocuitorul sau nu are nici un 
drept la salariul de referinta al 
angajatului de dinaintea lui, iar 
angajatorului i se permite, prin 



urmare, sa reduca salariul fara 
riscul de a fi catalogat drept 
incorect. 

Firm a are propriul drept, 
acela de a-si pastra profitul 
curent. Daca se confrunta cu 
amenintarea unei pierderi, ii este 
permis sa transfere pierderea pe 
seama altora. 0 majoritate 
substantial^ de respondent cred 
ca nu este incorect din partea 
unei firme sa reduca salariile 
angajatilor atunci cand 
profitabilitatea este in scadere. 
Am descris regulile ca definind 
drepturile duale ale firmei si ale 



indivizilor cu care aceasta 
interactioneaza. Atunci cand este 
amenintata, nu este incorect din 
partea firmei sa fie egoista. Nici 
macar nu e de asteptat sa isi 
asume o parte din pierderi; le 
poate pasa altora. 

Reguli diferite guverneaza 
ceea ce firma ar putea face ca sa- 
si mareasca profiturile ori ca sa 
evite scaderea profitului. Atunci 
cand o firma inregistreaza 
reducerea costurilor de 
productie, regulile de echitate nu 
solicita ca ea sa imparta surplusul 
de prosperitate cu angajatii sau 



cumparatorii. Desigur, 

respondentilor nostri le-a placut 
mai mult si au descris ca fiind 

r 

mai corecta o firma daca s-a 
dovedit generoasa atunci cand i- 
au crescut profiturile, dar nu au 
catalogat ca fiind incorecta o 
firma care nu si-a impartit 
profiturile cu altii. Ei s-au aratat 
indignati numai atunci cand o 
firma si-a folosit forta pentru a 
incalca niste contracte informale 
cu angajatii si cumparatorii, 
carora le-au impus niste pierderi 
ca sa-si sporeasca profiturile. 
Sarcina importanta a celor care 



studiaza echitatea economica nu 
este sa identifice 

comportamentul ideal, ci sa 
descopere linia care separa 
comportamentul acceptabil de 
actiunile care starnesc oprobriu si 
solicita sanctiuni. 

Nu eram optimisti atunci 
cand am trimis spre publicare 
raportul nostru catre American 
Economic Review. Articolul nostru 
era o provocare fata de conceptia 
curenta pe atunci printre 
majoritatea economistilor, 

potrivit careia comportamentul 
economic este guvernat de 



interesul personal, iar 
preocuparile fata de corectitudine 
sunt in general irelevante. Ne 
bazam, totodata, pe probele 
furnizate de raspunsurile la 
sondaje, fata de care economistii 
nu au prea mult respect. Cu toate 
acestea, editorul revistei a trimis 
articolul sa fie evaluat de catre 
doi economist care nu erau 
limitati de aceste conventii 
(ulterior le-am aflat identitatea; 
erau cei mai amicali recenzenti 
pe care editorul i-ar fi putut gasi). 
Editorul a luat decizia corecta. 
Articolul este citat frecvent, iar 



concluziile sale au trecut proba 
timpului. Cercetari mai recente 
au sustinut observatiile privind 
corectitudinea referential^ si au 
aratat, de asemenea, ca 
preocuparea fata de echitate este 
semnificativa din punct de 
vedere economic, un fapt pe care 
noi 1-am banuit, insa nu 1-am 
dovedit. Angajatorii care violeaza 
regulile de echitate sunt pedepsiti 
printr-o productivitate scazuta, 
iar comerciantii care adopta 
politici de preturi incorecte se pot 
astepta sa piarda cote din vanzari. 
Oamenii care au aflat dintr-un 



nou catalog ca un comerciant 
incaseaza acum mai putin pentru 
un produs pe care ei tocmai 1-au 
cumparat la un pret mai mare si- 
au redus cumparaturile de la acel 
furnizor cu 15%, o pierdere 
medie de 90 de dolari pe 
consumator. In mod evident, 
consumatorii au perceput pretul 
mai scazut ca pe un punct de 
referinta si au so cotit ca au 
inregistrat o pierdere platind mai 
mult decat se cuvenea. In plus, 
clientii care au reactionat cel mai 
intens au fost aceia care au 
cumparat cele mai multe articole 



si la preturile cele mai mari. 
Pierderile au depasit cu mult 
castigurile realizate prin 
cresterea vanzarilor cauzata de 
preturile mai mici din noul 
catalog^. 

Impunerea nedreapta a unor 
pierderi poate fi riscanta daca 
victim ele sunt in masura sa 
riposteze. Mai departe, 
experimentele au aratat ca 
strainii care observa un 
comportament incorect se 
alatura celor care aplica o 
pedeapsa. Neuroeconomistii 
(savanti care combina economia 



cu studiul creierului) au 
examinat cu aparate de 
rezonanta magnetica creierul 
persoanelor implicate in 
pedepsirea unui necunoscut 
pentru purtarea sa incorecta fata 
de un alt necunoscut. Fapt 
remarcabil, pedepsirea altruista 
este insotita de o activitate sporita 
in „centrii de placere“ din 

creier 2 ^. g e p are c ~ men ti n erea 

ordinii sociale si a regulilor de 
echitate isi are o recompensa 
intrinseca. Pedepsirea altruista ar 
putea sa fie adezivul care 
pastreaza coerenta societatilor. 



Oricum, creierul nostru nu este 
proiectat sa recompenseze 
generozitatea la fel de sigur pe cat 
este atunci cand vine vorba de 
pedepsirea infamiei. Inca o data, 
gasim o puternica asimetrie intre 
pierderi si castiguri. 

Influenta aversiunii fata de 

f f 

pierdere si a drepturilor se 
extinde cu mult in afara 
domeniului tranzactiilor 

financiare. Juristii au remarcat 
rapid impactul lor asupra 
legislatiei si asupra actului de 
justitie. Intr-un studiu, David 
Cohen si Jack Knetsch au gasit 



mai multe exemple de distinctie 
apasata intre pierderi actuale si 
castiguri nerealizate in deciziile 
legale. De exemplu, un 
comerciant care si-a pierdut 
bunurile in tranzit poate fi 
compensat pentru costurile 
suportate, dar este improbabil sa 
beneficieze de compensate 
pentru profiturile pierdute 222 . 
Regula familiara potrivit careia 
proprietatea reprezinta noua 
zecimi din legislate confirma 
statutul moral al punctului de 
referinta. Intr-o discutie mai 

t r 

recenta, Eyal Zamir face afirmatia 



provocatoare ca distinctia legala 
dintre reparatia pierderilor si 
compensarea castigurilor 

nerealizate poate fi justificata de 
efectele lor asimetrice asupra 
starii de bine a individului. Daca 
oamenii care pierd sufera mai 
mult decat cei care numai rateaza 
posibilitatea unui castig, atunci s- 
ar putea ca ei sa merite mai 
multa protectie din partea legii 2 ^. 

Despre pierderi 

„Aceasta reforma nu va 
trece. Cei care au de pierdut se 
vor lupta mai amarnic decat 



aceia care au ceva de castigate 

„Fiecare dintre ei crede ca 
renuntarile celuilalt sunt mai 
putin dureroase. Amandoi se 
insala, desigur. E vorba numai 
de asimetria pierderilor 

„Vor gasi ca este mai usor sa 
renegocieze intelegerea daca 
isi vor da seama ca, de fapt, 
placinta se mareste. Ei nu 
aloca pierderi; ei aloca niste 
castiguri.“ 

„Pretul chiriilor din zona a 
crescut in ultimul timp, insa 
chiriasii nostri nu cred ca ar fi 
corect sa le marim chiria si lor. 
Ei cred ca au dreptul la 



termenii contractului lor in 
vigoare.“ 

„Clientii mei nu simt 
aversiune fata de cresterea 
preturilor, deoarece stiu ca si 
costurile mele au urcat, de 
asemenea. Ei accepta dreptul 
meu de a ramane profitabil.“ 


— Termeni specifici jocului de golf: par 
semnifica numarul de lovituri de care 
un jucator profesionist are nevoie ca 
sa introduca mingea in gaura - numita 
green; astfel, gaurile sunt clasificate ca 
fiind de par 3 (pana in 200 m), 4 (peste 




200 m) sau 5 (peste 350 m). „Pasarica“ 
- birdie - este cazul fericit in care 
mingea este introdusa in gaura cu o 
lovitura mai putin (par - 1). Ulterior, in 
capitol apare si termenul bogey - 
„sperietoarea“, opusul lui birdie: 
situatia in care golferul are nevoie de 
inca o lovitura peste par ca sa 
introduca mingea in gaura (par + 1). 
Fund un joc destul de snob, 
practicantii lui din Romania si 
federatia de specialitate au adoptat 
denumirile originale din limba engleza 
(n.t.). 

— Paul J. Whalen et al, „Human 



Amygdala Responsivity to Masked 
Fearful Eye Whites", Science, 306/2004, 
p. 2061. Indivizii cu leziuni foe ale ale 
amigdalelor au prezentat o slaba 
aversiune fata de pierdere sau nici 
una in alegerile lor riscante: Benedetto 
De Martino, Colin F. Camerer si Ralph 
Adolphs, „Amygdala Damage 
Eliminates Monetary Loss Aversion", 
PNAS, 107/2010, pp. 3788-3792. 

— Joseph LeDoux, The Emotional Brain: 
The Mysterious Underpinnings of 
Emotional Life, New York, Touchstone, 
1996. 

— Elaine Fox et al, „Facial Expressions 



of Emotion: Are Angry Faces Detected 
More Efficiently?", Cognition & 
Emotion, 14/2000, pp. 61-92. 

— Christine Hansen si Ranald Hansen, 
„Finding the Face in the Crowd: An 
Anger Superiority Effect", Journal oj 
Personality and Social Psychology, 
54/1988, pp. 917-924. 

— Jos J.A. Van Berkum et al, „Right or 
Wrong? The Brain’s Fast Response to 
Morally Objectionable Statements", 
Psychological Science, 20/2009, pp. 
1092-1099. 

— Paul Rozin si Edward B. Royzman, 
„Negativity Bias, Negativity 



Dominance, and Contagion", 
Personality and Social Psychology 
Review, 5/2001, pp. 296-320. 

— Roy F. Baumeister, Ellen 
Bratslavsky, Catrin Finkenauer si 
Kathleen D. Vohs, „Bad Is Stronger 
than Good", Review of General 
Psychology, 5/2001, p. 323. 

— Michel Cabanac, „Pleasure: The 
Common Currency", Journal oj 
Theoretical Biology, 155/1992, pp. 173- 
200 . 

^ Chip Heath, Richard P. Larrick si 
George Wu, „Goals as Reference 
Points", Cognitive Psychology, 38/1999, 



pp. 79-109. 

— Colin Camerer, Linda Babcock, 
George Loewenstein si Richard Thaler, 
„Labor Supply of New York City 
Cabdrivers: One Day a Time“, 
Quarterly Journal of Economics, 
112/1997, pp. 407-441. Concluzia 
acestei cercetari a fost pusa la 
indoiala: Henry S. Farber, „Is 

Tomorrow Another Day? The Labor 
Supply of New York Cab Drivers", 
NBER Working Paper 9706, 2003. O 
serie de studii privind mesagerii pe 
biciclete din Zurich ofera dovezi tari 
ale efectului scopurilor, in acord cu 



studiul original asupra taximetristilor: 
Ernst Fehr si Lorenz Goette, „Do 
Workers Work More If Wages Are 
High? Evidence from a Randomized 
Field Experiments American Economic 
Review, 97/2007, pp. 298-317. 

— Daniel Kahneman, Reference 
Points, Anchors, Norms, and Mixed 
Feelings“, Organizational Behavior and 
Human Decision Processes, 51/1992, 
pp. 296-312. 

— John Alcock, Animal Behavior: An 
Evolutionary Approach, Sunderland, 
MA, Sinauer Associates, 2009, pp. 278- 
284, citat de Eyal Zamir, „Law and 



Psychology: The Crucial Role of 
Reference Points and Loss Aversion", 
text in lucru, Hebrew University, 2011. 

— Daniel Kahneman, Jack L. Knetsch si 
Richard Thaler, „Fairness as a 
Constraint on Profit Seeking: 
Entitlements in the Market", The 
American Economic Review, 76/1986, 
pp. 728-741. 

— Ernst Fehr, Lorenz Goette si 
Christian Zehnder, „A Behavioral 
Account of the Labor Market: The Role 
of Fairness Concerns", Annual Review 
of Economics, 1/2009, pp. 355-384. Eric 
T. Anderson si Duncan I. Simester, 



„Price Stickiness and Customer 
Antagonism", Quarterly Journal of 
Economics, 125/2010, pp. 729-765. 

— Dominique de Quervain et al, „The 
Neural Basis of Altruistic Punishment", 
Science, 305/2004, pp. 1254-1258. 

— David Cohen si Jack L. Knetsch, 
Judicial Choice and Disparities 
Between Measures of Economic 
Value", Osgoode Hall Law Review, 
30/1992, pp. 737-770. Russell 
Korobkin, „The Endowment Effect and 
Legal Analysis", Nortwestern 
University Law Review, 97/2003, pp. 
1227-1293. 



Zamir, „Law and Psychology". 
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Modelul cvadripartit 

Ori de cate ori emiteti o evaluare 
globala a unui obiect complex - o 
masina pe care doriti sa o cumparati, 
ginerele dumneavoastra sau o situatie 
incerta - atribuiti ponderi 
caracteristicilor sale. Acesta este un 
mod greoi de a spune ca unele 
caracteristici va influenteaza estimarile 
mai mult decat altele. Ponderarea are 
loc fie ca sunteti sau nu constienti de 
ea; este o operatie a Sistemului 1. 



Evaluarea voastra globala a unei 
masini poate sa acorde o pondere mai 
mare sau mai mica economiei de 
benzina, confortului sau aspectului. 
Judecata voastra asupra ginerelui poate 
sa depinda mai mult sau mai putin de 
cat de bogat, de chipes sau de serios 
este. Tot astfel, estimarea unor sanse 
nesigure atribuie ponderi rezultatelor 
posibile. Ponderile sunt cu siguranta 
corelate cu probabilitatile acestor 
rezultate: 50% sanse de a castiga un 
milion sunt mult mai atractive decat 1% 
sanse de a castiga aceeasi suma. 
Ponderarea este uneori constienta si 
deliberata. Cel mai adesea totusi, sunteti 
doar niste observatori ai unei evaluari 
globale pe care o furnizeaza Sistemul 1 



alfiecaruia. 


Modificarea sanselor 

r 

0 explicate a popularitatii de 
care se bucura metafora jocului 
de noroc in studiul deciziei este 
aceea ca ofera o regula naturala 
de ponderare a rezultatelor cu 
sanse diferite de realizare: cu cat 
un rezultat este mai probabil, cu 
atat va detine o pondere mai 
mare. Valoarea scontata a unui 
joc de noroc este media 
rezultatelor sale, fiecare fiind 
ponderat de probabilitatea sa. De 
exemplu, valoarea scontata 



pentru „20% sanse de a castiga 1 
000 de dolari si 75% sanse de a 

r f 

castiga 100 de dolari“ este de 275 
de dolari. inainte de Bernoulli, 
jocurile de noroc erau estimate in 
functie de valoarea lor scontata. 
Bernoulli a retinut aceasta 
metoda de ponderare a 
rezultatelor, care este cunoscuta 
drept principiul expectatiei, insa 
1-a aplicat valorii psihologice a 
rezultatelor. Utilitatea unui joc de 
noroc, in teoria lui, este media 
utilitatilor rezultatelor sale, 
fiecare ponderat cu probabilitatea 
sa. 



Principiul scontarii sau 
expectatiei nu descrie corect 
modul in care ganditi 
probabilitatile asociate cu sansele 
riscante. in cele patru exemple 
de mai jos, sansele voastre de a 
primi 1 milion de dolari cresc cu 
5%. Sunt vestile la fel de bune in 
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fiecare caz? 

A. De la 0 la 5% 

B. De la 5% la 10% 

C. De la 60% la 65% 

D. De la 95% la 100% 

Principiul expectatiei afirma 
ca utilitatea voastra creste in 
fiecare caz cu exact 5% din 



utilitatea incasarii unui milion de 
dolari. Descrie aceasta predictie 
experienta pe care o traiti? 
Fireste ca nu. 

Oricine este de acord ca 0 —► 

5% si 95% —> 100% sunt mai 

impresionante decat 5% —» 10% 

sau 60% —» 65%. Cresterea 

sanselor de la 0 la 5% transforma 
situatia, creand o posrbilitate care 
inainte nu exista, o speranta de a 
castiga premiul. Este o schimbare 

calitativa, pe cand 5 —> 10% este 
numai o imbunatatire cantitativa. 



Schimbarea de la 5% la 10% 
dubleaza probabilitatea de castig, 
dar exista un acord general ca 
valoarea psihologica a sanselor 
nu se dubleaza. Marele impact al 
schimbarii lui 0 cu 5% ilustreaza 
efectul de posibilitate, care face ca 
rezultate foarte improbabile sa fie 
ponderate disproportionat mai 
mult decat „merita“. Oamenii 
care cumpara bilete de loterie in 
mari cantitati se arata dispusi sa 
plateasca mult peste valoarea 
scontata pentru extrem de micile 
sanse de a castiga un mare 
premiu. 



Trecerea de la 95% la 100% 
este o alta schimbare calitativa cu 
un mare impact, efectul de 
certitudine. Rezultate care sunt 
aproape certe primesc o pondere 
mai mica decat justified 
probabilitatea lor. Ca sa apreciati 
acest efect de certitudine, 
imaginati-va ca ati mostenit 1 
milion de do lari, dar lacoma 
voastra sora vitrega a contestat 
testamentul in instanta. Decizia 
este asteptata maine. Avocatul 
vostru va asigura ca aveti o cauza 
solida si ca sunt 95% sanse sa 
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castigati, dar isi face datoria sa va 



reaminteasca faptul ca deciziile 
judiciare nu sunt niciodata 
perfect previzibile. Acum sunteti 
abordat de o companie de 
ajustare a riscului, care se ofera 
sa cumpere procesul vostru 
pentru suma de 910 000 de dolari 
- primiti sau refuzati. Oferta este 
mai mica (cu 40 000 de dolari!) 
decat valoarea scontata a 
asteptarii verdictului (care este de 
950 000 de dolari), dar sunteti pe 
deplin siguri ca ati dori sa o 
respingeti? Daca un astfel de 
eveniment survine realmente in 
viata voastra, ar trebui sa stiti ca 



exista o vasta industrie de 
„aranjamente structurate“, cu 
scopul de a oferi certitudine la 
preturi solide, profitand de 
efectul de certitudine. 

Posibilitatea si certitudinea au 
efecte la fel de puternice in 
domeniul pierderilor. Atunci 
cand o persoana iubita este 
transportata spre sala de operatie, 
un rise de 5% de amputare 
necesara este foarte rau - mult 
mai mult decat jumatate dintr-un 
rise de 10%. Din cauza efectului 
de posibilitate, tindem sa 
supraevaluam riscurile mici si 



suntem dispusi sa platim mult 
mai mult decat valoarea scontata 
pentru eliminarea lor completa. 
Diferenta psihologica dintre 95% 
sanse de dezastru si certitudinea 
dezastrului pare a fi si mai mare; 
farama de speranta ca totul poate 
fi inca bine pare enorma. 
Supraevaluarea micilor 

probabilitati sporeste deopotriva 
atractivitatea jocurilor de noroc si 
pe aceea a politelor de asigurare. 

Concluzia este clara: 
ponderile decizionale pe care 
oamenii le atribuie rezultatelor 
nu sunt identice cu probabilitatile 



acestor rezultate, contrar 
principiului expectatiei. Rezultate 
improbabile sunt supraevaluate - 
acesta este efectul de posibilitate. 
Rezultate care sunt aproape certe 
sunt subevaluate in raport cu 
certitudinea efectiva. Principiul 
expectatiei, pe baza caruia 
valorile sunt evaluate in functie 
de probabilitatea lor, face dovada 
unei psihologii precare. 

Gluma se ingroasa totusi, 
deoarece exista un argument 
puternic in favoarea ideii ca un 
decident care doreste sa fie 

T 

rational trebuie sa se conformeze 

r 



principiului expectatiei. Aceasta a 
fost ideea principal^ a versiunii 
axiomatice a teoriei utilitatii pe 
care au prezentat-o, in 1944, von 
Neumann si Morgenstern. Ei au 
dovedit ca orice evaluare a unor 
rezultate incerte care nu este 
strict proportionala cu 
probabilitatea conduce la 
contradictii si alte dezastre 227 . 

t t 

Derivarea de catre ei a 
principiului expectatiei din 
axiomele alegerii rationale a fost 
re cuno scuta imediat ca o 
realizare monumentala, care a 
situat teoria valorii scontate in 



centrul modelului de agent 
rational din economie si alte 
stiinte sociale. Peste treizeci de 
ani, cand Amos m-a pus in 
contact cu lucrarea lor, mi-a 
prezentat-o ca pe un obiect de 
veneratie. El mi-a mai prezentat 
si o celebra contestatie a acelei 
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teorii. 

Paradoxul lui Allais 

in 1952, la cativa ani dupa ce 
fusese publicata teoria lui von 
Neumann si Morgenstern, a avut 
loc la Paris o reuniune in care s-a 
discutat despre economia 



riscului. Multi dintre cei mai 
renumiti economisti ai lumii erau 
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de fata. Printre invitatii americani 
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se numarau viitorii laureati ai 
Premiului Nobel Paul Samuelson, 
Kenneth Arrow si Milton 
Friedman, precum si marele 
statistician Jimmie Savage. 

Unul dintre organizatorii 
intrunirii de la Paris era Maurice 
Allais, care avea sa primeasca si 
el Premiul Nobel peste cativa ani. 
Allais avea un as in maneca, niste 
probleme de alegere pe care le-a 
prezentat distinsului auditoriu. in 
termenii acestui capitol, Allais 



intentiona sa arate ca invitatii sai 
erau expusi unui efect de 
certitudine si, ca atare, gata sa 
violeze teoria utilitatii scontate si 
axiomele alegerii rationale pe 
care se bizuie acea teorie. 
Urmatorul set de optiuni este o 
versiune simplificata a ghicitorii 
concepute de catre Allais. In 
problemele A si B, ce ati alege? 

A. 61% sanse de a castiga 520 
000 de dolari SAU 63% sanse 
de a castiga 500 000 de dolari 

B. 98% sanse de a castiga 520 
000 de dolari SAU 100% sanse 
de a castiga 500 000 de dolari 



Daca sunteti la fel cu 
majoritatea oamenilor, ati 
preferat optiunea din stanga in 
problema A si optiunea din 
dreapta in problema B. Daca 
acestea au fost preferintele 
voastre, tocmai ati comis o eroare 
logica si ati violat regulile de 
alegere rationale. Ilustrii 
economist reuniti la Paris au 
comis erori similare intr-o 
versiune mai incalcita a 
„paradoxului lui Allais“^. 

Ca sa vedeti de ce sunt 
problematice aceste alegeri, 
imaginati-va ca rezultatul va fi 



determinat de o extragere oarba 
dintr-o urna ce contine 100 de 
bile - castigati daca extrageti o 
bila rosie, pierdeti daca scoateti o 
bila alba, in problema A, aproape 
toata lumea prefera urna din 
stanga, desi contine mai putine 
bile rosii castigatoare, pentru ca 
diferenta de marime a premiului 
este mai impresionanta decat 
diferenta de marime a sanselor 
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de castig. In problema B, o larga 
majoritate alege urna care 
garanteaza un castig de 500 000 
de dolari. in plus, oamenii se 
impaca bine cu ambele optiuni - 



pana cand sunt lamuriti asupra 
logicii problemei. 

Comparati cele doua 
probleme si veti vedea ca cele 
doua urne ale problemei B sunt 
versiuni mai favorabile ale 
urnelor din problema A, cu 37 de 
bile albe inlocuite de bile rosii 
castigatoare in fiecare urna. 
imbunatatirea de pe partea 
stanga este clar superioara 
imbunatatirii de pe partea 
dreapta, de vreme ce fiecare bila 
rosie va da o sansa de a castiga 
520 000 de dolari pe stanga si 
numai 500 000 de dolari pe 



dreapta. Prin urmare, ati inceput 
la prima problema cu o 
preferinta pentru urna din partea 
stanga, care era atunci mai mult 
imbunatatita decat urna din 
partea dreapta - insa acum va 
place mai mult cea din dreapta! 
Acest model de alegeri nu are 
sens din punct de vedere logic, 
dar o explicate psihologica se 
gaseste cu usurinta: efectul de 
certitudine se face simtit. 
Diferenta de 2% dintre 100% si 
98% sanse de castig in problema 
B este cu mult mai impresionanta 
decat aceeasi diferenta dintre 
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63% si 61% din problem a A. 

Dupa cum anticipase Allais, 
experimental participant de la 
acea intrunire nu au bagat de 
seama ca preferintele lor violau 
teoria utilitatii pana cand el le-a 
atras atentia asupra faptului, spre 
sfarsitul intrunirii. Allais planuise 
ca anuntul lui sa fie o adevarata 
bomba: teoreticieni de frunte pe 
plan mondial in teoria deciziei 
aveau preferinte in contradictie 
cu propria lor viziune despre 
rationalitate! Dupa cat se pare, el 
credea ca auditoriul va fi convins 
sa renunte la acea abordare pe 



care, dispretuitor, el o botezase 
„scoala americana“ si va adopta o 
logica alternative a alegerii, pe 
care o elaborase el. Avea sa 
sufere o amara dezamagire 222 . 

Economists care nu erau 
pasionati de teoria deciziei au 
ignorat in cea mai mare parte 
problema lui Allais. Asa cum se 
intampla atunci cand este 
contestata o teorie larg adoptata 
si care s-a dovedit utila, ei au 
clasificat problema ca pe o 
anomalie si au continuat sa aplice 
teoria utilitatii scontate ca si cum 
nimic nu s-ar fi intamplat. 



Dimpotriva, teoreticienii deciziei 
- o adunatura amestecata de 
statisticieni, economist!, filosofi si 
psihologi - au tratat provocarea 
lui Allais cu foarte mare 
seriozitate. Cand eu si Amos ne- 
am inceput activitatea de 
cercetare, unul dintre obiectivele 
noastre initiale era sa elaboram o 
explicate psihologica 

satisfacatoare a paradoxului lui 
Allais. 

Majoritatea teoreticienilor 
deciziei, printre care in mod 
deosebit si Allais, si-au pastrat 
credinta in rationalitatea umana 



si au incercat sa inmoaie regulile 
alegerii rationale pentru a 
permite sa fie acceptat modelul 
lui Allais. De-a lungul anilor, au 
existat numeroase incercari de a 
gasi o justificare plauzibila a 
efectului de certitudine, nici una 
foarte convingatoare. Amos nu 
prea avea rabdare cu aceste 
eforturi; el i-a numit pe 
teoreticienii care incercau sa 
rationalizeze violarile teoriei 
utilitatii „avocatii celor rataciti“. 
Noi am mers intr-o alta directie. 
Am pastrat teoria utilitatii ca pe o 
logica a alegerii rationale, dar am 



renuntat la ideea ca oamenii fac 
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intotdeauna alegeri perfect 
rationale. Ne-am asumat sarcina 
de a dezvolta o teorie psihologica 
ce ar fi urmat sa descrie alegerile 
pe care le fac oamenii, indiferent 
daca sunt sau nu rationali. in 
teoria estimarii sanselor, 
evaluarile decizionale nu ar fi 
mereu identice cu probabilitatile. 

Ponderi decizionale 

Multi ani dupa ce am publicat 
teoria estimarii sanselor, am 
realizat impreuna cu Amos un 
studiu in care am masurat 



ponderile decizionale de natura 
sa explice preferintele oamenilor 
in jocuri de noroc cu mize banesti 
modeste^ 0 . Estimarile 

castigurilor sunt prezentate in 
tabelul 4. 


Probabilitate 

(%) 


2 5 


10 20 


Pondere 

decizionala 


0 5,5 8,1 13,2 18,6 26,: 


Tabelul 4 


Puteti vedea ca ponderile 
decizionale sunt identice cu 
probabilitatile corespondente la 
extreme: ambele sunt egale cu 



zero atunci cand rezultatul este 
imposibil si ambele sunt egale cu 
100 atunci cand rezultatul este 
sigur. Totusi, ponderile 
decizionale se indeparteaza mult 
de probabilitatile de langa aceste 
puncte. La capatul inferior, gasim 
efectul de posibilitate: 
evenimente improbabile sunt 
considerabil supraevaluate. De 
exemplu, ponderea decizionala 
care corespunde unei sanse de 
2% este de 8,1. Daca oamenii s-ar 
conforma axiomelor alegerii 
rationale, ponderea decizionala 
ar trebui sa fie 2 - asa ca 



evenimentul rar este 
supraevaluat cu un multiplu de 4. 
Efectul de certitudine de la 
capatul celalalt al scalei de 
probability este inca si mai 
so cant. Un rise de 2% de a nu 
castiga premiul reduce utilitatea 
jocului cu 13%, de la 100 la 87,1. 

Ca sa apreciati asimetria 
dintre efectul de posibilitate si 
efectul de certitudine, imaginati¬ 
ve mai intai ca aveti 1% sanse sa 
castigati 1 milion de dolari. Veti 
afla rezultatul maine. Acum, 
imaginati-va ca sunteti aproape 
siguri ca veti castiga 1 milion de 



dolari, dar este o sansa de 1% sa 
pierdeti. Inca o data, veti afla 
rezultatul maine. Anxietatea celei 
de-a doua situatii pare sa fie mai 
vizibila decat speranta din prima 
situatie. Efectul de certitudine 
este, de asemenea, mai socant 
decat efectul de posibilitate daca 
rezultatul este un dezastru 
chirurgical mai degraba decat un 
castig financiar. Comparati 
intensitatea cu care va 
concentrati asupra unei farame 
de speranta in cazul unei operatii 
ce este aproape sigur fatala in 
comparatie cu teama fata de un 



rise de 1%. 

Combinatia dintre efectul de 
certitudine si efectele de 
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posibilitate de la extremele scalei 
de probabilitati este inevitabil 
insotita de o sensibilitate 
inadeevata fata de probabilitatile 
intermediare. Puteti vedea ca 
spectrul de probabilitati dintre 
5% si 95% este asociat cu un 
spectru mult mai restrans de 
ponderi decizionale (de la 13,2 la 
79,3), cam doua treimi fata de cat 
ar sconta rationalitatea. 
Neurologii au confirmat aceste 
observatii, descoperind zone din 



creier ce reactioneaza fata de 
schimbarile probabilitatii de a 
castiga un premiu. Reactia 
creierului fata de variatiile de 
probabilitate este izbitor de 
asemanatoare cu ponderile 
decizionale estimate pe baza 
alegerilor^. 

Probabilitatile extrem de 
scazute sau de ridicate (sub 1% 
sau peste 99%) constituie un caz 
special. Este dificil sa atribui o 
singura pondere decizionala 
evenimentelor foarte rare, 
pentru ca ele sunt uneori 
ignorate cu totul, primind efectiv 



o pondere decizionala egala cu 
zero. Pe de alta parte, atunci cand 
nu ignorati evenimentele foarte 
rare, cu siguranta le veti 
supraevalua. Cei mai multi dintre 
noi isi pierd foarte putin timp 
framantandu-se din pricina 
accidentelor din centralele 
nucleare sau fantazand despre o 
mare mostenire venita din partea 
unor rude nestiute. Totusi, atunci 
cand un eveniment improbabil 
ajunge in centrul atentiei, ii vom 
atribui o pondere mult mai mare 
decat merita probabilitatea sa. in 
plus, oamenii sunt aproape cu 



totul insensibili fata de variatiile 
de rise in cazul probabilitatilor 
mici. Un rise de cancer de 0,001% 
nu este cu usurinta deosebit de 
un rise de 0,00001%, desi primul 
se traduce prin 3 000 de cazuri de 
cancer la nivelul populatiei 
Statelor Unite, iar ultimul prin 
numai 30. 

Atunci cand dati atentie unui 
pericol, sunteti ingrijorati, iar 
ponderile decizionale reflecta 
gradul vostru de ingrijorare. Din 
cauza efectului de posibilitate, 
ingrijorarea nu este 

proportionala cu probabilitatea 



pericolului. Reducerea sau 
atenuarea riscului nu este 
adecvata; pentru ca ingrijorarea 
sa fie eliminata, probabilitatea 
trebuie coborata pana la zero. 

Intrebarea de mai jos este o 
adaptare dupa un studiu despre 
rationalitatea evaluarii de catre 
consumatori a riscurilor de 
imbolnavire, care a fost publicat 
de catre o echipa de economist 
in anii ’80. Sondajul s-a adresat 
parintilor cu copii mici^ 2 . 


Presupuneti ca folositi in 
prezent un spray contra 
insectelor care costa 10 dolari 



sticla si care provoaca 15 
inhalatii otravitoare si 
intoxicarea a 15 copii la 
fiecare 10 000 de sticle de 
spray insecticid utilizate. 

Aflati ca exista un insecticid 
mai scump ce reduce fiecare 
dintre aceste riscurila 5 cazuri 
pentru 10 000 de sticle. Cat ati 
fi dispusi sa platiti pentru el? 

Parintii erau dispusi sa 
plateasca in plus 2,38 de dolari in 
medie, ca sa reduca riscurile cu 
doua treimi, de la 15 pentru 10 
000 de sticle la 5. Erau gata sa 
plateasca 8,09 dolari, de peste trei 



ori mai mult, pentru eliminarea 
completa a riscului. Alte intrebari 
au aratat ca parintii tratau cele 
doua riscuri (inhalare si 
intoxicarea copiilor) ca ingrijorari 
separate si erau dispusi sa 
plateasca o prima de certitudine 
pentru eliminarea completa a 
fiecaruia dintre ele. Prima este 
compatibila cu psihologia 
ingrijorarii, dar nu cu modelul 
rational^ 2 . 

Modelul cvadripartit 

Cand am inceput sa lucrez 
impreuna cu Amos la teoria 



estimarii sanselor, am ajuns rapid 
la doua concluzii: oamenii pun 
valoare pe castiguri si pierderi 
mai curand decat pe avutie, iar 
ponderile decizionale pe care le 
atribuie rezultatelor difera fata de 
probability. Nici una dintre 
aceste idei nu era cu totul noua, 
insa, combinate, ele explicau un 
model deosebit de preferinte pe 
care 1-am numit modelul 
cvadripartit. Denumirea a prins. 
Scenariile sunt ilustrate mai jos. 



CASTIGURI 


PIERDERI 


MARE 

PROBABILITATE 

Efectdecertitudine 


PROBABILITATE 

REDUSA 

Efectde posibilitate 


95% sanse de a castiga 
' 10 000$ 

Teama de dezamagire 
AVERSIUNE FAJA DE RISC 
Accepta aranjamente 
nefavorabile 

95% sanse de a pierde 
' 10 000$ 

Speranta de evitare a 
pierderii 

cAutarea riscului 

Respinge aranjamente 
favorabile 

5% sanse de a castiga 

5% sanse de a pierde 

10 000$ 

10 000$ 

Speranta unui castig mare 

Teama de o pierdere mare 

cAutarea ris'cului 

AVERSIUNE FATADE RISC 

Respinge aranjamente 

Accepta aranjamente 

favorabile 

nefavorabile 


Figura 13 

• Randul de sus din fiecare 
casuta prezinta o sansa 
ilustrativa. 

• Randul al doilea 
caracterizeaza emotia 
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centrala pe care o starneste 
sansa. 
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• Randul al treilea arata cum 
se comporta majoritatea 
oamenilor atunci cand au de 
ales intre un joc de noroc si 
un castig sigur (sau o 
pierdere certa) care 
corespunde valorii sale 
scontate (de exemplu, intre 
„95% sanse de a castiga 10 
000 de dolari“ si „9 500 de 
dolari cu siguranta“). 
Alegerile manifesto 

aversiune fata de rise daca 
se prefera lucrul sigur si 
cauta riscul daca se prefera 
incercarea norocului. 



• Randul al patrulea descrie 
atitudinile asteptate din 
partea unui parat si a unui 
reclamant in timp ce discuta 
un aranj ament care sa 
stinga un proces civil. 

Modelul cvadripartit al 
preferintelor este considerat una 
dintre realizarile centrale ale 
teoriei estimarii sanselor. Trei 
dintre cele patru casute sunt 
familiare; cea de-a patra (dreapta 
sus) a fost ceva nou si neasteptat. 

• Casuta din stanga sus este 
aceea discutata de catre 



Bernoulli: oamenii au 

aversiune fata de rise atunci 
cand au in vedere 
perspectiva unor sanse mari 
de a dobandi un castig 
important. Ei sunt dispusi sa 
accepte mai putin decat 
valoarea scontata a jocului 
pentru a-si asigura un castig 
cert. 

• Efectul de posibilitate din 
casuta din stanga jos explica 
de ce sunt populare loteriile. 
Atunci cand premiul maxim 
este deosebit de mare, 
cumparatorii de bilete par 



sa fie indiferenti fata de 
faptul ca sansele lor de a 
castiga sunt minuscule. Un 
bilet de loterie este 
exemplificarea absoluta a 
efectului de posibilitate. 
Fara bilet nu se poate 
castiga, cumparand un bilet 
aveti o sansa si daca aceasta 
este slabuta sau de-a dreptul 
mica nu prea conteaza. 
Desigur, ceea ce oamenii 
dobandesc odata cu biletul 
este mai mult decat o sansa 
de castig; este dreptul de a 
visa frumos despre castig. 



• Casuta din dreapta jos este 
locul in care se cumpara 
asigurari. Oamenii sunt 
dispusi sa plateasca mult 
mai mult pentru asigurare 
decat valoarea scontata - 
ceea ce reprezinta modul in 
care companiile de asigurari 
isi acopera costurile si 
realizeaza profituri. Si de 
aceasta data, oamenii 
cumpara mai mult decat 
protectie impotriva unui 
dezastru improbabil; ei 
scapa de o grija si cumpara 
liniste sufleteasca. 



Rezultatele din casuta din 
dreapta sus ne-au surprins la 
inceput. Eram obisnuiti sa 
gandim in termeni de aversiune 
fata de rise, cu exceptia casutei 
din stanga jos, unde se prefera 
loteriile. Cand am cercetat 
alegerile noastre dintre mai 
multe optiuni rele, ne-am dat 
seama de indata ca doream riscul 
in domeniul pierderilor tot atat 
pe cat evitam riscul in domeniul 
castigurilor. Nu eram primii care 
sa fi observat cautarea riscului 
cand perspectivele sunt proaste - 
cel putin doi autori relatasera 



faptul, dar nu au scos mare lucru 
din e\ m . Cu toate acestea, noi am 
avut norocul de a fi in posesia 
unui cadru care a facut ca 
provocarea riscului sa fie usor de 
explicat, si aceasta a fost o cheie 
de bolta a gandirii noastre. intr- 
adevar, noi am identificat doua 
cauze ale acestui efect. 

In primul rand, o sensibilitate 
descrescatoare. Pierderea sigura 
este foarte respingatoare, 
deoarece reactia fata de o 
pierdere de 900 de dolari 
reprezinta 90% din intensitatea 
reactiei fata de o pierdere de 1 



000 de dolari. A1 doilea factor ar 
putea sa fie si mai puternic: 
ponderea decizionala care 
corespunde unei probability de 
90% este de numai 71, mult mai 
redusa decat probabilitatea. 
Rezultatul este acela ca, atunci 
cand aveti in vedere o alegere 
intre o pierdere sigura si un joc 
de noroc cu o probabilitate mai 
mare de a pierde si mai mult, 
sensibilitatea descrescatoare face 
pierderea sigura si mai 
respingatoare, iar efectul de 
certitudine reduce aversiunea 
fata de jocul de noroc. Aceiasi doi 



factori sporesc atractivitatea 
lucrului sigur si reduc 
atractivitatea jocului atunci cand 
rezultatele sunt pozitive. 

Forma functiei valorii si cea a 
ponderilor decizionale contribuie 
deopotriva la modelul observat in 
primul rand al tabelului 13. Pe 
ultimul rand totusi, cei doi factori 
opereaza in directii opuse: 
sensibilitatea descrescatoare 
continua sa favorizeze 
aversiunea fata de rise pentru 
castiguri si cautarea riscului 
pentru pierderi, dar 

supraevaluarea probabilitatilor 



mici infrange acest efect si 
produce modelul observat al 
jocului pentru castiguri si 
precautia in cazul pierderilor. 

Numeroase situatii omenesti 
nenorocite se descopera in casuta 
din dreapta sus. Acesta este locul 
in care oamenii care se confrunta 
cu optiuni foarte proaste se 
avanta in jocuri disperate, 
acceptand o mare probabilitate 
de a inrautati lucrurile in 
schimbul unei mici sperante de a 
evita o mare pierdere. Asumarea 
unor riscuri de acest gen 
transforma frecvent niste esecuri 
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reparabile in dezastre. Gandul 
acceptarii unei mari pierderi 
sigure este prea dureros, iar 
speranta unei mantuiri totale, 
prea ispititoare pentru a lua 
decizia de bun-simt ca este timpul 
sa suporti pierderile. Acesta este 
domeniul unde afacerile care 
pierd teren in favoarea unei 
tehnologii superioare isi irosesc 
activele care le-au mai ramas in 
incercari inutile de a tine pasul. 
Pentru ca infrangerea este atat de 
greu de acceptat, beligerantii 
invinsi lupta adeseori mult 
dincolo de punctul in care 



victoria partii adverse este certa 
si e doar o chestiune de timp sa 
fie invinsi cu totul. 

Jocul de noroc in 
umbra legii 

Juristul Chris Guthrie a oferit 
o aplicatie convingatoare a 
modelului cvadripartit in doua 
situatii in care reclamantul si 
paratul dintr-un proces civil iau 
in considerare un posihil 
aranjament 2 ^. Situatiile difera 
sub aspectul soliditatii cauzei 
reclamantului. 

La fel ca in scenariul pe care 1- 



am vazut mai devreme, sunteti 
reclamantul intr-un proces civil 
in care ati solicitat daune 
reprezentand o mare suma de 
bani. Procesul decurge foarte 
bine si avocatul vostru citeaza 
opinii experte potrivit carora 
aveti 95% sanse sa castigati fara 
probleme, dar adauga precaut: 
„Nu se stie niciodata rezultatul 
pana cand nu intra juriul“. 
Avocatul vostru va preseaza sa 
acceptati un aranjament prin 
care ati putea sa obtineti numai 
90% din suma pe care ati solicitat- 
o. Va gasiti in casuta din stanga 



sus a modelului cvadripartit si 
intrebarea care va framanta este: 
„Sunt dispus sa accept chiar o 
mica posibilitate de a nu obtine 
nimic? Chiar si 90% din daunele 
solicitate este o mare suma de 
bani si pot sa ies cu ea pe usa 
chiar acum“. Sunt starnite doua 
emotii, ambele dandu-va impuls 
in aceeasi directie: atractia unui 
castig sigur (si substantial) si 
teama de o dezamagire intensa si 
de regrete in cazul in care 
refuzati intelegerea si pierdeti in 
sala de judecata. Puteti simti 
presiunea care, in mod tipic, duce 



la un comportament precaut in 
aceasta situatie. Reclamantul cu o 
cauza solida va simti, probabil, 
aversiune fata de rise. 

Puneti-va acum in pielea 
paratului din acelasi caz. Desi nu 
ati pierdut orice speranta in 
favoarea voastra, va dati seama 
ca procesul decurge prost. 
Avocatii reclamantului v-au 
propus o intelegere in care ar 
trebui sa platiti 90% din sum a 
solicitata in instanta si e clar ca 
nu vor accepta mai putin. Veti 
cadea la intelegere sau va veti 
urma cauza? Deoarece va 



confruntati cu o mare 
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probabilitate de a inregistra o 
pierdere, situatia voastra se 
incadreaza in casuta din dreapta 
sus. Tentatia de a lupta este mare: 
aranjamentul pe care vi 1-a oferit 
reclamantul este aproape la fel de 
dureros ca si cel mai prost 
rezultat posibil si mai sunt 
sperante sa castigati in instanta. 
Inca o data, se manifesto doua 
emotii: pierderea sigura va 
repugna, iar posibilitatea de a 
castiga in instanta este foarte 
atractiva. Un parat cu o cauza 
subreda este probabil sa caute 



riscul, pregatit sa-si incerce 
norocul mai degraba decat sa 
accepte un aranjament foarte 
nefavorabil. in confruntarea 
dintre un re clam ant potrivnic 
riscului si un parat dornic de rise, 
paratul detine mana mai tare. 
Pozitia de negociere superioara a 
paratului ar trebui sa se reflecte 
in aranjamentele negociate, cu 
reclamantul cazand la pace 
pentru mai putin decat rezultatul 
statistic scontat al procesului. 
Aceasta predictie dedusa din 
modelul evadripartit a fost 
confirmata de experimentele 



efectuate cu studenti la Drept si 
cu judecatori practicanti si, de 
asemenea, de analizele 
negocierilor reale purtate in 
umbra proceselor civile. 

Ganditi-va acum la un „litigiu 
frivol", in care un re clam ant cu o 
cauza subreda solicita o suma 
mare care, probabil, va fi refuzata 
de instanta. Ambele parti sunt 
constiente de probabilitati si 
ambele stiu ca, in urma unui 
aranj ament negociat, 

reclamantul va primi doar o mica 
parte din suma solicitata. 
Negocierea se poarta pe ultimul 



rand al modelului cvadripartit. 
Reclamantul se afla in casuta din 
stanga, cu sanse mici de a castiga 
o mare suma de bani; solicitarea 
frivola este un bilet de loterie 
pentru un mare premiu. 
Supraevaluarea sansei mici de 
succes este fireasca in aceasta 
situatie, facandu-1 pe re clam ant 
sa se comporte indraznet si 
agresiv la negocieri. Pentru parat, 
procesul este o pacoste cu riscuri 
mici de a se termina prost. 
Supraevaluarea sanselor mici ale 
unei pierderi mari favorizeaza 
aversiunea fata de rise si o 
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intelegere pentru o suma 
modesta este echivalenta cu a 
cumpara o asigurare impotriva 
improbabilului eveniment al 
unui verdict nefavorabil. Pantoful 
sta acum pe celalalt picior: 
reclamantul este dornic sa-si 
incerce norocul, iar paratul vrea 
sa fie sigur. Reclamantii cu 
solicitari frivole este probabil sa 
obtina un aranjament mai 
generos decat o justified statistica 
situatiei 2 ^. 

Deciziile descrise de modelul 
evadripartit nu sunt evident 
nerezonabile. Puteti empatiza in 



fiecare caz cu sentimentele 
reclamantului si ale paratului 
care ii conduc sa adopte o postura 
combativa sau una 

impaciuitoare. Pe termen lung 
totusi, e de asteptat ca devierile 
de la valoarea scontata sa fie 
costisitoare. Ganditi-va la o mare 
organizatie, City of New York, si 
presupuneti ca se confrunta cu 
200 de procese „frivole“ in fiecare 
an, fiecare avand 5% sanse de a 
costa orasul 1 milion de dolari. 
Presupuneti mai departe ca in 
fiecare caz metropola ar putea sa 
stinga procesul printr-un 



aranjament de a plati 100 000 de 
dolari. Orasul are in vedere doua 
politici alternative pe care sa le 
aplice in toate cazurile de acest 
gen: intelegere sau proces. (De 
dragul simplitatii, ignor 
cheltuielile de judecata.) 

• Daca orasul se judeca in 
toate cele 200 de cauze, va 
pierde 10, cu pagube totale 
de 10 milioane de dolari. 

• Daca orasul stabileste un 
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aranjament de 100 000 de 
dolari pentru fie care cauza, 
pagubele totale vor fi de 20 
de milioane de dolari. 



Intr-o perspective larga 
asupra multor decizii similare, 
puteti vedea ca plata unei prime 
pentru a se evita un rise minor de 
a avea o pierdere insemnata 
costa. 0 analiza asemanatoare se 
aplica fiecarei casute din modeled 
evadripartit: devierile sistematice 
de la valoarea scontata sunt 
costisitoare pe termen lung - si 
aceasta regula se aplica 
deopotriva aversiunii fata de rise 
si cautarii riscului. 

Supraevaluarea consecventa a 
unor rezultate improbabile - o 
trasatura a deciziei intuitive - 



conduce, pana la urma, la 
rezultate inferioare. 

Despre modelul 
cvadripartit 

„E1 este tentat sa ajunga la o 
intelegere in cazul acestei 
solicitari frivole ca sa evite o 
pierdere monstruoasa, oricat 
de improbabila. Asta inseamna 
supra evaluarea micilor 

probabilitati. intrucat este 
probabil sa se confrunte cu 
numeroase probleme similare, 
ar iesi mai bine daca nu ar 
face aranjamente 

„Noi nu lasam niciodata 



aranjamentele pentru 

concediu pe seama unor 
intelegeri in ultimul minut. 
Suntem dispusi sa platim mult 
pentru siguranta.“ 

„Ei nu-si vor asuma 
niciodata pierderile atat timp 
cat exista o sansa de egalitate. 
Aceasta este cautarea riscului 
in pierderi.“ 

„Ei stiu ca riscul unei 
explozii de gaze este minuscul, 
insa vor sa-1 diminueze. Este 
un efect de posibilitate si ei 
doresc sa aiba parte de liniste 
sufleteasca.“ 



— Inclusiv o expunere a unei „Dutch 
book“, un set de jocuri de noroc in care 
preferintele voastre incorecte va 
conving sa acceptati solutii care 
conduc inevitabil la pierdere. 

222 Cititorii familiarizati cu paradoxurile 
lui Allais vor recunoaste ca aceasta 
versiune este una noua. Este 
deopotriva o mult mai simpla si 
realmente mai puternica violare decat 
paradoxul original. Optiunea din 
stanga este preferata in prima 
problema. A doua problema se obtine 
adaugand o sansa mai valoroasa partii 



din stanga fata de cea din dreapta, insa 
optiunea din dreapta este acum cea 
preferata. 

— Dupa cum recent a descris 

evenimentul distinsul economist 

Kenneth Arrow, participant la 
intrunire au aratat prea putina atentie 
pentru ceea ce el a numit „micul 
experiment al lui Allais“. Discutie 
personala, 16 martie 2011. 

— Tabelul prezinta evaluarile 

decizionale pentru castiguri. 

Estimarile pentru pierderi au fost 
foarte asemanatoare. 

— Ming Hsu, Ian Krajbich, Chen Zhao si 



Colin F. Camerer, „Neural Response to 
Reward Anticipation under Risk Is 
Nonliniar in Probabilities", Journal of 
Neuroscience, 29/2009, pp. 2231-2237. 

— W. Kip Viscusi, Wesley A. Magat si 
Joel Huber, „An Investigation of the 
Rationality of Consumer Valuation of 
Multiple Health Risks", RAND Journal 
of Economics, 18/1987, pp. 465-479. 

— intr-un model rational cu utilitate 
marginala descrescatoare, oamenii ar 
trebui sa plateasca cel putin doua 
treimi la fel de mult ca sa reduca 
frecventa accidentelor de la 15 la 5 
unitati pe cat sunt dispusi sa plateasca 



pentru eliminarea riscului. 
Preferintele observate violeaza 
aceasta predictie. 

— C. Arthur Williams, „Attitudes 
Toward Speculative Risks as an 
Indicator of Attitudes Toward Pure 
Risks“, Journal of Risk and Insurance, 
33/1966, pp. 577-586. Howard Raiffa, 
Decision Analysis: Introductory Lessons 
on Choices under Uncertainty, Reading, 
MA, Addis on-Wesley, 1968. 

— Chris Guthrie, „Prospect Theory, Risk 
Preference, and the Law“, 
Northwestern University Law Review, 
97/2003, pp. 1115-1163. Jeffrey J. 



Rachlinski, „Gains, Losses and the 
Psychology of Litigation", Southern 
California Law Review, 70/1996, pp. 
113-185. Samuel R. Gross si Kent D. 
Syverud, „Getting to No: A Study of 
Settlement Negotiations and the 
Selection of Cases for Trial", Michigan 
Law Review, 90/1991, pp. 319-393. 

— Chris Guthrie, „Framing Frivolous 
Litigation: A Psychological Theory", 
University of Chicago Law Review, 
67/2000, pp. 163-216. 
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Evenimente rare 

Am vizitat Israelul de mai multe ori 
intr-o perioada in care bombele 
detonate de sinucigasi in autobuze erau 
ceva destul de obisnuit - desi, fireste, 
destul de rare in termeni absoluti. in 
total, au avut loc 23 de atacuri teroriste 
intre decembrie 2001 si septembrie 
2004, care s-au soldat cu 236 de morti. 
Numarul de calatori cu autobuzul din 
Israel era in acel moment de 
aproximativ 1,3 milioane zilnic. Pentru 



orice pasager, riscurile erau mici, dar 
nu acesta era sentimentul trezit in 
randurile publicului. Oamenii evitau 
autobuzele pe cat puteau de mult si 
multi calatori isi petreceau timpul din 
autobuz urmarindu-si anxiosi vecinii, 
cautand cu privirea pachete sau haine 
umflate care ar fi putut sa ascunda o 
bomba. 

Nu am avut prea des ocazia sa 
calatoresc cu autobuzul, intrucat 
conduceam o masina inchiriata, 
dar am constatat cu tristete ca si 
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comportamentul meu era afectat. 
Am descoperit ca nu-mi placea sa 
opresc langa un autobuz la stop si 
conduceam mai repede decat de 



obicei cand se schimba culoarea 
semaforului. imi era rusine de 
mine insumi, pentru ca stiam mai 
multe lucruri, desigur. Stiam ca 
riscul era realmente neglijabil si 
ca orice efect asupra actiunilor 
mele ar fi atribuit o neobisnuit de 
mare „pondere decizionala“ unei 
probability minuscule. De fapt, 
era mult mai probabil sa fiu ranit 
intr-un accident de circulate 
decat daca opream langa un 
autobuz. Insa faptul ca evitam 
autobuzele nu era motivat de o 
preocupare rationale de a 
supravietui. Ceea ce ma domina 



era experienta momentului: 
apropierea de un autobuz ma 
facea sa ma gandesc la bombe si 
aceste ganduri erau neplacute. 
Evitam autobuzele pentru ca 
voiam sa ma gandesc la altceva. 

Experienta mea ilustreaza 
modul in care functioneaza 
terorismul si de ce este atat de 
eficient: el induce o cascada de 
disponibilitati. 0 imagine extrem 
de vie a mortii si distrugerii, 
constant reintarita de atentia 
mediatica si de conversatiile 
frecvente, devine foarte 
disponibila, mai ales daca este 



asociata cu o situatie specified, 
precum vederea unui autobuz. 
Surescitarea emotionala este 
asociativa, automata si 
necontrolata si da nastere unui 
impuls spre actiuni de protectie. 
Se poate ca Sistemul 2 „sa stie“ ca 
probabilitatea este minima, insa 
aceasta cunoastere nu elimina 
disconfortul autogenerat si 
dorinta de a-1 evita 2 ^. Sistemul 1 
nu poate fi deconectat. Emotia nu 
este numai disproportionata fata 
de probabilitate, este totodata 
insensibila fata de nivelul exact 
de probabilitate. Presupuneti ca 



doua orase au fost avertizate de 
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prezenta atentatorilor sinucigasi. 
Locuitorilor dintr-un oras li se 
spune ca doi atentatori sunt gata 
sa loveasca. Locuitorilor din 
celalalt oras li se spune ca exista 
un singur atentator. Riscul lor se 
reduce la jumatate, dar se simt ei 
mult mai in siguranta? 

Multe magazine din New 
York vand bilete de loterie si 
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afacerile merg bine. Psihologia 
loteriilor cu premii mari este 
asemanatoare cu psihologia 
terorismului. Posibilitatea 

tulburatoare de a castiga marele 



premiu este impartasita in 
comunitate si intarita de 
discutiile de la serviciu si de 
acasa. Cumpararea unui bilet este 
imediat rasplatita de fantazari 
placute, tot asa cum evitarea unui 
autobuz era imediat rasplatita 
prin eliberarea de frica. in 
ambele cazuri, probabilitatea 
reala este neconcludenta; numai 
posibilitatea conteaza. 

Formularea initiala a teoriei 
estimarii sanselor cuprindea 
argumentul ca „evenimente 
foarte improbabile sunt fie 
ignorate, fie supraevaluate“, insa 



nu specifica si conditiile in care 
survin una sau alta si nici nu 
propunea o interpretare 
psihologica a acestui fapt. 
Viziunea mea actuala asupra 
ponderilor decizionale a fost 
puternic influentata de 
cercetarile recente privind rolul 
emotiilor si al intensitatii acestora 
in luarea deciziilor 2 ^. 
Supraevaluarea rezultatelor 
improbabile este inradacinata in 
trasaturile Sistemului 1, care ne 
sunt deja familiare. Emotia si 
intensitatea influenteaza fluenta, 
disponibilitatea si evaluarile 



probabilitatii - si astfel explica 
reactia noastra excesiva fata de 
cele cateva evenimente rare pe 
care nu le ignoram. 

Supraestimare si 
supraponderare 

Cum apreciati probabilitatea 
ca viitorul presedinte al 
Statelor Unite sa fie un 
candidat din partea unui al 
treilea partid? 

Cat ati plati pentru un pariu in 
care primiti 1 000 de dolari 
daca urmatorul presedinte al 
Statelor Unite este un candidat 
din partea unui al treilea 



partid si nici un ban in caz 
contrar? 

Cele doua intrebari sunt 
diferite, dar evident inrudite. 
Prima va cere sa estimati 
probabilitatea unui eveniment 
improbabil. A doua va invita sa 
atribuiti o pondere decizionala 
aceluiasi eveniment, pariind pe 
el. 

Cum judeca oamenii si cum 
atribuie ponderi decizionale? 
Plecam de la doua raspunsuri 
simple, apoi le specificam. lata 
raspunsurile suprasimplificate: 

• Oamenii supraestimeaza 



probabilitatile 

evenimentelor improbabile. 

• Oamenii suprapondereaza 
evenimentele improbabile 
in deciziile lor. 

Desi supraestimarea si 
supraponderarea sunt fenomene 
distincte, aceleasi mecanisme 
psihologice sunt implicate in 
amandoua: focalizarea atentiei, 
tendinta spre confirmare si 
lejeritatea cognitiva. 

Descriptiile specifice 

declanseaza masinaria asociativa 
a Sistemului 1. Cand v-ati gandit 
la improbabila victorie a unui 



candidat din partea unui al treilea 
partid, sistemul vostru asociativ a 
functionat in obisnuitul sau mod 
confirmativ, reactualizand 

selectiv probele, exemplificarile 
si imaginile care ar face afirmatia 
sa fie adevarata. Procesul a fost 
tendentios, dar nu a fost un 
exercitiu de fantazare. Ati cautat 
un scenariu plauzibil care se 
conformeaza constrangerilor 
realitatii; nu doar v-ati imaginat 
Zana Vestului instaland un 
presedinte venit dintr-un al 
treilea partid. Judecata voastra 
evaluativa privind probabilitatea 



a fost determinate, in ultima 
instanta, de lejeritatea cognitiva 
sau de fluenta cu care v-a venit in 
minte un scenariu plauzibil. 

Nu va concentrati mereu 
asupra evenimentului pe care vi 
se cere sa-1 estimati. Daca 
evenimentul-tinta este foarte 
probabil, va concentrati asupra 
alternativei sale. Analizati acest 
exemplu: 

Care este probabilitatea ca 
un bebelus nascut la spitalul 
local sa fie externat dupa trei 
zile? 

Vi s-a cerut sa estimati 



probabilitatea ca bebelusul sa 
piece acasa, dar in mod aproape 
sigur v-ati concentrat atentia 
asupra evenimentelor care ar 
putea sa determine ca bebelusul 
sa nu fie externat dupa perioada 
normala de spitalizare. Mintea 
noastra poseda capacitatea 
folositoare de a se concentra 
spontan asupra a tot ceea ce este 
neobisnuit, diferit sau bizar. V-ati 
dat seama de indata ca este 
normal ca in Statele Unite (nu 
toate tarile au aceleasi standarde) 
bebelusii sa fie externati la doua 
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sau trei zile dupa nastere, asa ca 



atentia voastra s-a indreptat spre 
alternativa anormala. 

Evenimentul improbabil a ocupat 
centrul atentiei. Euristica 
disponibilitatii este, probabil, 
evocata si ea: judecata voastra a 
fost probabil determinate de 
numarul scenariilor de probleme 
medicale pe care le-ati produs si 
de usurinta cu care ele v-au venit 
in minte. Pentru ca erati comutati 
pe modul de confirm are, sunt 
bune sanse ca estimarea pe care 
ati dat-o frecventei problemelor 
sa fi fost prea mare. 

Cel mai plauzibil, 



probabilitatea unui eveniment 
rar este supraestimata atunci 
cand alternativa nu este pe deplin 
specificata. Exemplul meu favorit 
vine dintr-un studiu efectuat de 
catre psihologul Craig Fox, pe 
cand acesta era studentul lui 
Amos^. Fox a recrutat fani ai 
baschetului profesionist si a 
obtinut mai multe judecati si 
decizii privind echipa 
castigatoare a finalei din NBA. In 
particular, el le-a cerut sa 
estimeze probabilitatea ca fiecare 
dintre cele opt echipe 
participante sa castige finala; in 



schimb, victoria fiecarei echipe a 
fost evenimentul central. 

Cu siguranta, puteti sa ghiciti 
ce s-a intamplat, insa 
magnitudinea efectului observat 
de catre Fox s-ar putea sa va 
surprinda. Imaginati-va un fan 
caruia i s-a cerut sa estimeze 
sansele ca Chicago Bulls sa castige 
turneul. Evenimentul central este 
bine definit, insa alternativa lui - 
una dintre celelalte sapte echipe 
va castiga turneul - este difuza si 
mai putin evocatoare. Memoria si 
imaginatia fanului, operand in 
modul confirmativ, incearca sa 



construiasca o victorie pentru 
Bulls. Cand aceleiasi persoane i se 
cere apoi sa estimeze sansele lui 
Lakers, aceeasi activare selectiva 
va lucra in favoarea acelei echipe. 
Cele mai bune opt echipe din 
baschetul profesionist din Statele 
Unite sunt toate foarte valoroase 
si este posibil sa ne imaginam 
chiar si situatia in care o echipa 
relativ slaba dintre ele sa iasa 
campioana. Rezultatul: judecatile 
probabiliste emise succesiv 
pentru cele opt echipe au 
insumat 240%! Acest model este 
absurd, desigur, pentru ca suma 



sanselor celor opt evenimente 
trebuie sa fie de 100%. 
Absurditatea a disparut cand 
aceiasi indivizi au fost intrebati 
daca echipa castigatoare va face 
parte din Conferinta de Vest sau 
din cea de Est. Evenimentul 
central si alternativa sa erau la fel 
de specifice in acea intrebare si 
evaluarile probabilitatilor lor au 
insum at 100%^. 

Ca sa estimeze ponderarile 
decizionale, Fox i-a invitat pe 
fanii de baschet sa parieze pe 
rezultatul turneului. Ei au atribuit 
un echivalent in bani fiecarui 



pariu (o suma ce era la fel de 
atractiva ca si un pariu). 
Castigarea pariului ar fi adus un 
castig de 169 de dolari. Suma 
echivalentelor in bani pentru cele 
opt echipe era de 287 de dolari. 
Un participant mediu care ar fi 
facut toate pariurile ar fi pierdut 
in mod garantat 127 de dolari! 
Participant^ stiau cu siguranta ca 
erau opt echipe in turneu si ca, in 
medie, castigul pentru pariurile 
pe toate echipele nu putea sa 
depaseasca 160 de dolari, dar ei 
au supraponderat totusi. Fanii nu 
numai ca au supraestimat 



probabilitatea evenimentelor 
asupra carora si-au concentrat 
atentia - ei erau, de asemenea, 
mult prea dornici sa parieze pe 
ele. 

Aceste descoperiri au aruncat 
o lumina noua asupra erorii 
sofistice a planificarii si asupra 
altor manifestari de optimism. 
Executia reusita a unui plan este 
specified si usor de imaginat 
atunci cand cineva incearca sa 
prevada rezultatul unui proiect. 
Dimpotriva, alternativa esecului 
este difuza, pentru ca exista 
nenumarate modalitati in care 



lucrurile pot sa mearga rau. 
Intreprinzatorii si investitorii 
care isi evalueaza perspectivele 
sunt predispusi deopotriva sa-si 
supraestimeze sansele si sa-si 
suprapondereze estimarile. 

Rezultate in culori vii 

Dupa cum am vazut, teoria 
estimarii sanselor difera fata de 
teoria utilitatii prin relatia pe care 
o sugereaza intre probabilitate si 
ponderea decizionala. In teoria 
utilitatii, ponderile decizionale si 
probabilitatile sunt aceleasi. 
Ponderea decizionala a unui 



lucru sigur este 100 si ponderea 
care corespunde unor sanse de 
90% este de exact 90, adica de 
noua ori mai mult decat 
ponderea decizionala pentru 10% 
sanse. In teoria estimarii 

sanselor, variatiile de 

probabilitate au un efect mai 
redus asupra ponderilor 
decizionale. Un experiment pe 
care 1-am mentionat mai 

devreme a constatat ca ponderea 
decizionala pentru 90% sanse era 
de 71,2, iar ponderea decizionala 
pentru sanse de 10% era 18,6. 
Raportul dintre probability era 



9,0, insa cel dintre ponderile 
decizionale era de numai 3,83, 
indicand o sensibilitate 
insuficienta fata de probabilitate. 
in ambele teorii, ponderile 
decizionale depind numai de 
probabilitate, nu de rezultat. 
Ambele teorii prevad ca 
ponderea decizionala pentru 
sanse de 90% este aceeasi pentru 
un castig de 100 de dolari, pentru 
un cadou de doisprezece 
trandafiri sau pentru un soc 
electric 2 ^. Predictia teoretica se 
dovedeste a fi gresita. 

Niste psihologi de la 



Universitatea din Chicago au 
public at un articol cu atractivul 
titlu „Bani, sarutari si socuri 
electrice: despre psihologia 

afectiva a riscului“. Descoperirea 
lor a fost aceea ca evaluarea 
jocurilor de noroc era mult mai 
putin sensibila fata de 
probabilitate atunci cand niste 
rezultate (fictive) starneau emotii 
(„o intalnire si un sarut cu starul 
vostru favorit“ sau 

„administrarea unui soc electric 
dureros, dar nu periculos“) decat 
atunci cand rezultatele erau 
castiguri sau pierderi banesti. 



Aceasta nu era o descoperire 
izolata. Alti cercetatori au 
descoperit, folosind masuratori 
fiziologice precum ar fi marimea 
pulsului, ca frica de un soc 
electric era in mod esential 
necorelata cu probabilitatea 
primirii socului. Simpla 
posibilitate a socului a declansat o 
reactie intensa de frica. Echipa de 
la Chicago a propus ideea ca 
„imagistica incarcata afectiv“ a 
coplesit reactia fata de 
probabilitate. Peste zece ani, o 
echipa de psihologi de la 
Princeton a contestat acea 



concluzie. 

Echipa de la Princeton a 
sustinut ca sensibilitatea scazuta 
fata de probabilitate care a fost 
observata in cazul rezultatelor 
emotionale este normala. 
Jocurile de noroc pe bani sunt 
exceptia. Sensibilitatea fata de 
probabilitate este relativ mare 
pentru aceste jocuri de noroc 
deoarece ele au o valoare 
scontata definita. 

Ce suma de bani este la fel de 
atractiva precum fiecare 
dintre aceste jocuri de noroc? 

A. 84% sanse de a castiga 59 de 



dolari 

B. 84% sanse de a primi o 
duzina de trandafiri intr-o 
vaza 

Ce ati remarcat? Diferenta 
frapanta este aceea ca intrebarea 
A este mult mai usoara decat 

r 

intrebarea B. Nu v-ati oprit sa 
calculati valoarea scontata a 
pariului, dar ati stiut, probabil, 
rapid ca nu este departe de 50 de 
dolari (de fapt, este de 49, 56 
dolari) si estimarea vaga a fost 
suficienta pentru a va oferi o 
ancora utila, in timp ce cautati un 
cadou in bani la fel de atractiv. 



Nici o astfel de ancora nu va sta la 
indemana pentru intrebarea B, la 
care este, prin urmare, mult mai 
greu de raspuns. Respondents au 
estimat, de asemenea, 
echivalentul banesc al jocurilor 
cu 21% sanse de a castiga cele 
doua rezultate. Conform 
asteptarilor, diferenta dintre 
jocurile cu probabilitate mare si 
cele cu probabilitate mica a fost 
mult mai pronuntata in cazul 
banilor decat in cazul 
trandafirilor. 

Pentru a-si sustine 
argumentul ca insensibilitatea 



fata de probabilitate nu este 
cauzata de emotie, echipa de la 
Princeton a comparat 
disponibilitatea de a plati pentru 
evitarea jocului de noroc: 

21% sanse (sau 84% sanse) de 
a-ti petrece weekendul 
zugravind un apartament de 
trei camere 

21% sanse (sau 84% sanse) de 
a face curatenie in trei boxe 
din baia comuna a unui camin 
studentesc dupa ce au fost 
utilizate in weekend 

A1 doilea rezultat este cu 
siguranta mult mai incarcat 



emotional decat primul, insa 
ponderile decizionale pentru cele 
doua rezultate nu au fost diferite. 
Evident, intensitatea emotiei nu 
este raspunsul cautat. 

Un alt experiment a dat un 
rezultat surprinzator. 

Participant^ au primit informatii 
precise despre pret laolalta cu 
descrierea verbala a premiului. 
Un exemplu ar putea fi: 

84% sanse de a castiga o 
duzina de trandafiri intr-o 
vaza. Valoare 59 de dolari. 

21% sanse de a castiga o 
duzina de trandafiri intr-o 



vaza. Valoare 59 de dolari. 

Este usor de estimat valoarea 
monetara scontata a acestor 
jocuri, insa adaugarea unei valori 
banesti specifice nu a modificat 
rezultatele: evaluarile au ram as 
insensibile fata de probabilitate 
chiar si in acea situatie. Oamenii 
care s-au gandit la cadou ca la o 
sansa de a primi in dar trandafiri 
nu au folosit informatia privind 
pretul ca pe o ancora in 
evaluarea jocului. Dupa cum 
spun uneori savantii, aceasta este 
o descoperire surprinzatoare care 
incearca sa ne spuna ceva. Ce 



poveste incearca sa ne spuna? 

Povestea, cred eu, este aceea 
ca o reprezentare bogata si in 
culori vii a rezultatului, fie ca are 
sau nu incarcatura emotionala, 
reduce rolul probabilitatii in 
evaluarea unei perspective 
incerte. Aceasta ipoteza 
sugereaza o predictie, in care eu 
am in mod rezonabil o mare 
incredere: adaugarea unor detalii 
irelevante, insa pline de 
vivacitate unui rezultat banesc 
strica, de asemenea, calculul. 
Comparati echivalentele voastre 
banesti pentru urmatoarele 



rezultate: 

21% (sau 84%) sanse de a 
primi lunea viitoare 59 de 
dolari 

21% (sau 84%) sanse de a 
primi lunea viitoarea un mare 
plic albastru de carton 
continand 59 de dolari 

Noua ipoteza este ca va exista 
mai putina sensibilitate fata de 
probabilitate in cel de-al doilea 
caz, pentru ca plicul albastru 
evoca o reprezentare mai bogata 
si mai fluenta decat ideea 
abstracts a unei sume de bani. Ati 
construit in minte evenimentul, 



iar imagine a vie a rezultatului 
exista acolo chiar daca stiti ca 
probabilitatea este redusa. 
Lejeritatea cognitiva contribuie si 
ea la efectul de certitudine: atunci 
cand pastrati imaginea vie a unui 
eveniment, posibilitatea ca acesta 
sa nu aiba loc este reprezentata, 
de asemenea, in tonuri vii si este 
supraponderata. Combinatia 
dintre un efect amplificat de 
posibilitate si un efect de 
certitudine intarit lasa putin loc 
pentru ca ponderile decizionale 
sa se modifice intre sansele de 

r 

21% si cele de 84%. 
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Probabilitati in culori 
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Ideea ca fluenta, vivacitatea si 
lejeritatea inchipuirii contribuie 
la ponderile decizionale este 
sustinuta de multe alte observatii. 

f r 

Participantilor la un bine- 
cunoscut experiment li se ofera 
posibilitatea de a extrage o bila 
dintr-una din doua urne, in care 
bila rosie castiga un premiu: 

Urna A contine 10 bile, dintre 
care una este rosie. 

Urna B contine 100 de bile, 
dintre care 8 sunt rosii. 

Ce urna ati alege? Sansele de 



castig sunt 10% in urna A si 8% in 
urna B, asa ca alegerea corecta ar 
trebui sa fie usoara, dar nu este: 
cam 30%-40% dintre studenti aleg 
urna cu numarul mai mare de 
bile castigatoare, mai degraba 
decat urna care ofera sanse mai 
bune de castig. Seymour Epstein 
a sustinut ca rezultatele 
ilustreaza o procesare 
superficiala, caracteristica 

Sistemului 1 (pe care el il 
numeste sistemul 

experiential)^ 2 . 

Dupa cum va asteptati, 
alegerile remarcabil de prostesti 



pe care le fac oamenii in aceasta 
situatie au atras atentia multor 
cercetatori. Biasul a primit mai 
multe denumiri; urmandu-1 pe 
Paul Slovic, il voi numi neglijarea 
numitorului. Daca atentia va este 
atrasa de numararea bilelor 
castigatoare, nu estimati numarul 
bilelor necastigatoare cu aceeasi 
grija. Imagistica vivace contribuie 
la neglijarea numitorului, cel 
putin conform experientei mele. 
Cand ma gandesc la urna cea 
mica, vad o singura bila rosie pe 
un fundal vag definit de bile albe. 
Cand ma gandesc la urna mai 



mare, vad opt bile rosii 
castigatoare pe un fundal 
indistinct de bile albe, ceea ce 
creeaza un sentiment mai 
puternic de speranta. Vivacitatea 
distinctive a bilelor castigatoare 
sporeste ponderea decizionala a 
acelui eveniment, amplificand 
efectul de posibilitate. Desigur, 

acelasi lucru este adevarat si in 
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ceea ce priveste efectul de 
certitudine. Daca am 90% sanse 
sa castig un premiu, evenimentul 
ratarii castigului va fi mai frapant 
daca 10 bile din 100 sunt 
perdante“ decat daca doar una 



din 10 bile duce la acelasi 

r 

rezultat. 

Ideea neglijarii numitorului 
ne ajuta sa explicam de ce 
diferitele modalitati de 
comunicare a riscului variaza 
atat de mult in efectele lor. Ati 
citit ca „un vaccin care ii 
protejeaza pe copii impotriva 
unei boli fatale implica un rise de 
0,001% de dizabilitare 
permanenta“. Riscul pare sa fie 
mic. Cititi acum o alta descriere a 
aceluiasi rise: „Unul dintre 100 
000 de copii vaccinati va ramane 
cu dizabilitati permanente“. Cea 



de-a doua afirmatie provoaca in 
mintea voastra ceva ce nu s-a 
intamplat in primul caz: ea evoca 
imaginea unui copil individual 
care este ireversibil handicapat 
de vaccin; cei 99 999 de copii 
vaccinati in siguranta s-au 
estompat in fundal. Conform 
predictiei bazate pe neglijarea 
numitorului, evenimentele de 
mica probabilitate sunt mult mai 
accentuat ponderate atunci cand 
sunt descrise in termeni de 
frecventa relativa (cat de multe) 
decat atunci cand sunt formulate 
in termeni mai abstracti de 



„sanse“, „risc“ sau „probabilitate“ 
(cat de probabil). Dupa cum am 
vazut, Sistemul 1 se descurca 
mult mai bine cand are de-a face 
cu indivizi decat cu categorii. 

Efectul formatului frecventei 
este amplu. Intr-un studiu, 
oamenii care au vazut o 
informatie despre „o boala care 
ucide 1 286 de oameni din 10 000“ 
au evaluat boala ca fiind mai 
periculoasa decat cei carora li s-a 
spus despre „o boala care ucide 
24,14% din populatie“. Prima 
boala pare mai amenintatoare 
decat cea de-a doua, desi primul 



rise este doar pe jumatate mai 
mare decat cel de-al doilea! intr-o 
demonstrate si mai directa a 
neglijarii numitorului, „o bo ala 
care ucide 1 286 de oameni din 10 
000“ a fost apreciata ca fiind mai 
periculoasa decat o boala care 
„ucide 24,4 din 100 de oameni“^. 
Efectul ar fi cu siguranta redus 
sau eliminat daca participantilor 
li s-ar cere o comparatie directa a 
celor doua formulari, o sarcina 
care se adreseaza explicit 
Sistemului 2. Viata este, insa, de 
obicei un experiment 
intersubiectiv, in care vedeti 



numai cate o formulare. Ar fi 
nevoie de un Sistem 2 
exceptional de activ ca sa 
genereze formulari alternative 
fata de aceea pe care o vedeti si 
ca sa descopere ca ele evoca o 
reactie diferita. 

Psihologii si psihiatrii 
criminalisti nu sunt imuni fata de 
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efectele formatului in care sunt 
exprimate riscurile. intr-un 
experiment, profesionistii au 
evaluat daca era sigura 
externarea de la psihiatrie a unui 
pacient, Mr. Jones, cu 
antecedente de violenta. 



Informatiile pe care le-au primit 
au inclus estimarea riscului data 
de catre un expert. Aceleasi date 
statistice erau descrise in doua 
modalitati: 

Se estimeaza ca exista o 
probabilitate de 10% ca 
pacientii asemanatori cu Mr. 
Jones sa comita un act de 
violenta impotriva altor 
persoane in primele luni dupa 
externare. 

Dintr-o suta de pacienti 
asemanatori cu Mr. Jones, se 
estimeaza ca 10 vor comite un 
act de violenta impotriva altor 
persoane in primele luni dupa 



externare. 

Profesionistii care au vazut 
formatul frecventei au fost de 
aproape doua ori mai putin 
dispusi sa aprobe externarea 
(41% fata de 21%, formatul 
probabilitatii). Descriptia mai vie 
produce o mai mare pondere 
decizionala pentru aceeasi 
probabilitate. 

Forta formatului creeaza 
prilejuri de manipulare, pe care 
oamenii interesati stiu sa le 
exploateze. Slovic si colegii sai 
citeaza un articol care afirma ca 
„aproximativ 1 000 de omucideri 



pe an sunt comise la scara 
nationals de catre indivizi cu 
grave tulburari mintale, care nu- 
si iau medicamentele“. Un alt 
mod de a exprima acelasi fapt 
este ca „1 000 dintre 273 000 000 
de americani vor muri in acest fel 
in decursul acestui an“. Un alt 
mod de exprim are ar fi ca 
„probabilitatea anuala de a fi ucis 
de asemenea indivizi este de 
aproximativ 0,00036%“. Si inca 
unul: „1 000 de americani vor 
muri in acest fel, anul acesta, sau 
mai putin de a treizecea parte din 
numarul celor care vor muri prin 



suicid si cam un sfert din 
numarul celor care vor muri de 
cancer al laringelui“. Slovic 
subliniaza ca „motivatia acestor 
sustinatori este cat se poate de 
transparent^: ei vor sa sperie 
publicul in legatura cu violenta 
oamenilor deranjati mintal, in 
speranta ca aceasta frica se va 
traduce printr-o finantare sporita 
a serviciilor de sanatate 
mint ala 

Un bun avocat, care doreste 
sa puna la indoiala o proba de 
ADN, nu va spune juriului ca 
„sansele unei false potriviri sunt 



de 0,1%“. Afirmatia ca „o falsa 
potrivire se produce intr-unul 
dintre 1 000 de cazuri capitale“ 
este mult mai probabil sa treaca 
pragul indoielii rezonabile. Juratii 
care aud aceste vorbe sunt 
invitati sa genereze imaginea 
omului care sta in fata lor pe 
banca acuzatului condamnat pe 
nedrept din cauza unei probe 
gresite de ADN. Procurorul, 
fireste, va agrea mai mult 
incadrarea mai abstracts 
sperand, astfel, sa umple mintile 
juratilor cu zecimale 2 ^. 



Decizii luate pe baza 
unor impresii globale 

Probele sugereaza ipoteza ca 
focalizarea atentiei si 
proeminenta contribuie atat la 
supraestimarea evenimentelor 
improbabile, cat si la 
supraponderarea rezultatelor 
improbabile. Proeminenta este 
amplificata de simpla mentionare 
a unui eveniment, de vivacitatea 
sa si de formatul in care este 
descrisa probabilitatea. Exista 
exceptii, fireste, in care 
focalizarea atentiei asupra unui 
eveniment nu-i sporeste 



probabilitatea: cazuri in care o 
teorie eronata face ca un 
eveniment sa para impo sibil, 
chiar daca va ganditi la el, sau 
cazuri in care incapacitatea de a 
va imagina cum s-ar putea obtine 
un rezultat va lasa cu 
convingerea ca rezultatul nu se 
va produce. Tendinta de a 
supraestima si suprapondera 
evenimentele proeminente nu 
este o regula absoluta, dar este 
mare si viguroasa. 

In ultimii ani, a existat un 
mare interes fata de studiile 
consacrate alegerii bazate pe 



experienta, care urmeaza reguli 
diferite fata de alegerile bazate pe 
descriere, care sunt analizate in 
teoria estimarii sanselor. 
Participantii la un experiment 
tipic au in fata doua butoane. 
Apasat, fiecare buton produce fie 
o recompense baneasca, fie 
nimic, iar rezultatul este furnizat 
la intamplare conform 
specificatiilor din prospect (de 
exemplu, „5% ca sa castigi 12 
dolari“ sau „95% sanse sa castigi 1 
dolar“). Procesul este realmente 
aleatoriu, astfel incat nu exista 
nici o garantie ca o mostra pe 



care o vede un participant 
reprezinta exact distribute 
statistics. Valorile scontate 
asociate cu cele doua butoane 
sunt aproximativ egale, dar unul 
este mai riscant (mai variabil) 
decat celalalt. (De exemplu, un 
buton poate sa furnizeze 10 dolari 
in 5% dintre incercari si celalalt, 1 
dolar in 50% dintre incercari.) 
Alegerea pe baza experientei este 
implementata punand 

participantul sa efectueze 
numeroase incercari, in care 
poate sa observe consecintele 
apasarii pe un buton sau pe altul. 



La incercarea critica, el alege 
unul dintre cele doua butoane si 
castiga rezultatul acelei incercari. 
Alegerea pe baza de descriere se 
realizeaza aratand subiectului 
descrierea verbala a sanselor de 
rise asociate cu fiecare buton 
(precum „5% sanse de a castiga 
12 dolari“) si cerandu-i sa aleaga 
unul. Conform anticipatiilor 
teoriei estimarii sanselor, 
alegerea pe baza de descriere 
produce un efect de posibilitate - 
rezultatele rare sunt 

supraevaluate fata de 
probabilitatea lor. In contrast 



accentuat, supraevaluarea nu se 
observa niciodata in alegerea 
bazata pe experienta, iar 
subponderarea este obisnuita 222 . 

Situatia experimental^ a 
alegerii bazate pe experienta are 
intentia sa reprezinte numeroase 
situatii in care suntem expusi 
unor rezultate variabile ce provin 
din aceeasi sursa. Un restaurant 
care este, de regula, bun poate sa 
serveasca uneori un fel de 
mancare exceptional si alteori 
unul groaznic. Prietenul vostru 
este de obicei o companie 
placuta, dar cateodata devine 



capricios si agresiv. California 
este predispusa la cutremure, dar 
acestea survin rareori. 
Rezultatele multor experimente 
sugereaza ca evenimentele rare 
nu sunt supraponderate atunci 
cand luam decizii precum 
alegerea unui restaurant sau 
fixarea boilerului de podea ca sa 
reducem pagubele produse de 
cutremure. 

Interpretarea alegerii bazate 
pe experienta nu este inca 
finalizata, dar exista un acord 
general asupra unei cauze 
majore a subevaluarii 



evenimentelor rare, atat in 
experimente, cat si in lumea 
reala: multi participant! nu au 
avut niciodata experienta unui 
eveniment rar 222 ! Majoritatea 
californienilor nu a trait niciodata 
un cutremur major, iar in 2007 
nici un bancher nu avusese 
experienta personala a unei crize 
financiare devastatoare. Ralph 
Hertwig si Ido Erev observa ca 
„sansele producerii unor 
evenimente rare (precum 
explozia bulelor imobiliare) au 
parte de un impact mai mic decat 
merita in conformitate cu 



probabilitatile lor obiective“^. Ei 
dau drept exemplu reactia slaba 
fata de amenintarile ambientale 
pe termen lung. 

Aceste exemple de neglijare 
sunt deopotriva importante si 
usor de explicat, dar 

subevaluarea are loc, de 
asemenea, si atunci cand oamenii 
au avut experienta reala a unui 
eveniment rar. Presupuneti ca 
aveti o intrebare complicata la 
care doi colegi de pe palierul 
unde locuiti ar putea, probabil, sa 
raspunda. ii stiti pe amandoi de 
multi ani si ati avut multe ocazii 
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de a le observa si studia 
caracterul. Adele este foarte 
consecventa si in general 
saritoare, desi nu este grozava 
sub acest aspect. De cele mai 
multe ori, Brian nu este la fel de 
prietenos si de saritor ca si Adele, 
dar in unele situatii v-a daruit 
foarte generos timpul si sfatul 
sau. Cui va adresati? 

Analizati doua viziuni posibile 
asupra acestei decizii: 

• Este o alegere la noroc. 
Adele este mai aproape de 
un lucru sigur; perspectiva 
Brian este mai probabil sa 



ofere un rezultat inferior, cu 
o mica probabilitate a unuia 
foarte bun. Evenimentul rar 
va fi supraponderat de un 
efect de posibilitate, 
favorizandu-1 pe Brian. 

• Este o alegere intre doua 
impresii globale asupra lui 
Adele si Brian. Experientele 
bune si rele pe care le-ati 
avut sunt stocate in 
reprezentarea voastra a 
comportamentului lor 
normal. Afara de cazul in 
care evenimentul rar este 
atat de extrem incat va vine 



in minte separat (odata 
Brian a abuzat-o verbal pe o 
colega care i-a cerut 
ajutorul), norma va fi 
inclinata spre situatiile tipice 
si recente, favorizand-o pe 
Adele. 

Intr-o minte bisistemica, a 
doua interpretare pare de departe 
mai plauzibila. Sistemul 1 
genereaza reprezentari globale 
privindu-i pe Adele si pe Brian, 
care includ o atitudine 
emotionala si o tendinta de 
abordare sau de evitare. Nimic nu 
este necesar dincolo de aceasta 



comparatie intre aceste tendinte 
pentru a stabili la care usa veti 
bate. Exceptand cazul in care 
evenimentul rar va vine in minte 
explicit, el nu va fi 
supraponderat. Aplicarea 

aceleiasi idei in experimentele de 
alegere bazata pe experienta este 
simpla. Pe masura ce sunt 
observate cum genereaza 
rezultate de-a lungul timpului, 
cele doua butoane capata 
„personalitati“ integrate, carora le 
sunt atasate reactii emotionale. 

Conditiile in care 

evenimentele rare sunt ignorate 



sau supraponderate sunt mai 
bine intelese acum decat erau pe 
vremea cand a fost formulata 
teoria estimarii sanselor. 
Probabilitatea unui eveniment 
rar va fi (adeseori, nu 
intotdeauna) supraestimata din 
cauza tendintei spre confirmare 
proprii memoriei. Gandindu-va la 
acel eveniment, incercati sa-1 
faceti adevarat in mintea voastra. 
Un eveniment rar va fi 
supraponderat daca atrage 
atentia in mod special. Atentia 
separata este efectiv garantata 
atunci cand sansele sunt descrise 



in mod explicit („99% sanse sa 
castigati 1 OOO de dolari si 1% 
sanse sa nu castigati nimic“). 
Grijile obsesive (autobuzul din 
Ierusalim), imaginile vii 
(trandafirii), reprezentarile 

concrete (1 din 1 000) si o 
atentionare explicita (precum in 
alegerea pe baza de descriere) 
contribuie, toate, la 

supraponderare. Iar atunci cand 
nu exista supraponderare, va fi 
neglijare. Cand vine vorba despre 
probability rare, mintea noastra 
nu este proiectata sa vada 
lucrurile asa cum trebuie. Pentru 

r 



locuitorii unei planete ce poate fi 
expusa unor evenimente pe care 
nu le-a experimentat niciodata, 
aceasta nu este o veste buna. 

Despre evenimente 
rare 


„Tsunami sunt foarte rare in 
Japonia, insa imaginea lor este 
atat de vie si de convingatoare, 
incat turistii sunt tentati sa 
supraestimeze probabilitatea 
lor.“ 

„Este ciclul familiar al 
dezastrului. incepe cu 
exagerare si supraevaluare, 
dupa care se instaleaza 



neglijarea.“ 


„Nu trebuie sa ne 
concentram asupra unui 
singur scenariu; altminteri, ii 
vom supraestima 

probabilitatea.“ 

„Ei vor ca oamenii sa fie 
alarmati de rise. Din acest 
motiv, il descriu ca pe un 
singur caz mortal din 1 000. Ei 
conteaza pe o neglijare a 
numitorului.“ 


— George F. Loewenstein, Elke U. 
Weber, Christopher K. Hsee si Ned 




Welch, „Risk as Feelings", 
Psychological Bulletin, 127/2001, pp. 
267-286. 

— Ibid. Cass R. Sunstein, probability 
Neglect: Emotions, Worst Cases, and 
Law", Yale Law Journal, 112/2002, pp. 
61-107. Vezi notele de la capitolul 13: 
Damasio, Descartes’ Error. Slovic, 
Finucane, Peters si MacGregor, „The 
Affect Heuristic". 

— Craig R. Fox, „Strenght of Evidence, 
Judged Probability, and Choice Under 
Uncertainty", Cognitive Psychology, 
38/1999, pp. 167-189. 

— Evaluarile probabilitatilor unui 



eveniment si ale complementului sau 
nu dau intotdeauna suma de 100%. 
Atunci cand oamenii primesc intrebari 
despre niste subiecte pe care le cunosc 
foarte putin („Ce probabilitate dati ca 
temperatura de maine la amiaza sa 
depaseasca la Bangkok 100 grade?“), 
suma probabilitatilor unui eveniment 
si a complementului sau este mai mica 
de 100%. 

— in teoria cumulative a estimarii 
sanselor, ponderile decizionale pentru 
castiguri si pierderi nu se presupune a 
fi egale, asa cum erau in versiunea 
originala a estimarii sanselor pe care o 



descriu. 

— intrebarea despre cele doua urne a 
fost inventata de catre Dale T. Miller, 
William Turnbull si Cathy McFarland, 
„When a Coincidence Is Suspicious: 
The Role of Mental Simulation", 
Journal of Personality and Social 
Psychology, 57/1989, pp. 581-589. 
Seymour Epstein si colegii sai au 
sustinut o interpretare a situatiei in 
termenii celor doua sisteme: Lee A. 
Kirkpatrick si Seymour Epstein, 
„Cognitive-Experiential Self-Theory 
and Subjective Probability: Evidence 
for Two onceptual Systems", Journal of 



Personality and Social Psychology, 
63/1992, pp. 534-544. 

^ Kimihiko Yamagishi, „When a 
12,86% Mortality Is More Dangerous 
Than 24,14%: Implications for Risk 
Communication". 

— Slovic, Monahan si MacGregor, 
„Violence Risk Assessment and Risk 
Communication". 

— Jonathan J. Koehler, „When Are 
People Persuaded by NDA Match 
Statistics?" Law and Human Behavior, 
25/2001, pp. 493-513. 

— Ralph Hertwig, Greg Barron, Elke U. 
Weber si Ido Erev, „Decisions from 



Experience and the Effect of Rare 
Events in Risky Choice", Psychological 
Science, 15/2004, pp. 534-539. Ralph 
Hertwig si Ido Erev, „The Description- 
Experience Gap in Risky Choice", 
Trends in Cognitive Sciences, 13/2009, 
pp. 517-523. 

— Liat Hadar si Craig R. Fox, 
information Asymmetry in Decision 
from Description Versus Decision from 
Experience", Judgment and Decision 
Making, 4/2009, pp. 317-325. 

^ Hertwig and Erev, „The Description- 
Experience Gap". 
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Politici de rise 


Imaginati-va ca aveti de luat 
urmatoarele perechi de decizii 
concurente. Mai intai examinati ambele 
decizii, apoi alegeti. 

Decizia (i): Alegeti intre 

A. sigur castigati 240 de dolari 

B. 25% sanse sa castigati 1 000 
de dolari si 75% sanse sa nu 
castigati nimic 

Decizia (ii): Alegeti intre 



C. sigur pierdeti 750 de dolari 

D. 75% sanse sa pierdeti 1 000 
de dolari si 25% sanse sa nu 
pierdeti nimic 

Perechea de probleme 
decizionale ocupa un loc 
important in istoria teoriei 
estimarii sanselor si are sa ne 

r r 

spuna lucruri noi despre 
rationalitate. La o privire rapida 
asupra celor doua probleme, 
reactia voastra initiala fata de 
lucrurile sigure (A si C) a fost 
atractie in primul caz si aversiune 
in cel de-al doilea. Evaluarea 
emotionala a „castigului sigur“ si 



a „pierderii sigure“ este o reactie 
automata a Sistemului 1, care se 
produce cu siguranta inainte de 
calculul mai obositor (si optional) 
al valorii scontate a celor doua 
jocuri de noroc (respectiv, un 
castig de 250 de dolari si o 
pierdere de 750 de dolari). 
Alegerile majoritatii oamenilor 
corespund predictiilor Sistemului 
1 si cei mai multi prefera solutia 
A fata de B si D fata de C. Ca si in 
cazul multor altor alegeri care 
implica probability moderate 
sau ridicate, oamenii tind sa 
manifeste aversiune fata de rise 



in domeniul castigurilor si 
dorinta de rise in domeniul 
pierderilor. In experimentul 
original pe care 1-am efectuat 
impreuna cu Amos, 73% dintre 
respondent au ales A in decizia 
(i) si D in decizia (ii) si numai 37% 
au favorizat combinatia dintre B 
si C. 

Vi s-a cerut sa examinati 
ambele optiuni inainte de a face 
prima alegere si, probabil, asa ati 
facut. Dar un lucru sigur nu 1-ati 
facut: nu ati calculat rezultatele 
posibile ale celor patru 
combinatii de alegeri (A si C, A si 



D, B si C, B si D) ca sa determinati 
care combinatie este cea mai 
buna. Preferintele voastre 
separate pentru cele doua 
problem e erau intuitiv 
convingatoare si nu exista nici un 
motiv sa va asteptati la faptul ca 
ele pot sa va bage in bucluc. Mai 
departe, combinarea celor doua 
probleme decizionale este un 
exercitiu laborios, pentru a carui 
efectuare aveti nevoie de hartie si 
creion. Nu ati facut exercitiul. 
Acum analizati urmatoarea 
problema de alegere: 

AD. 25% sanse sa castigati 240 



de dolari si 75% sanse sa 
pierdeti 760 de dolari 
BC. 25% sanse sa castigati 250 
de dolari si 75% sanse sa 
pierdeti 750 de dolari 

Alegerea este usoara! 
Optiunea BC efectiv domina 
optiunea AD (termenul tehnic 
pentru situatia in care o optiune 
este fara echivoc mai buna decat 
alta). Deja stiti ce urmeaza. 
Optiunea dominanta in AD este 
combinatia celor doua optiuni 
respinse in prima pereche de 
probleme decizionale, cea pe care 
numai 3% dintre respondent au 



favorizat-o in studiul nostru 
original. Optiunea inferioara BC a 
fost preferata de 73% dintre 
respondent^. 

Cadru larg sau 
ingust? 

Setul de alegeri are sa ne 
spuna multe despre limitele 
rationalitatii omenesti. Pe de o 
parte, ne ajuta sa vedem 
consecventa logica a 

preferintelor Umanilor pentru 
ceea ce este - un miraj fara 
speranta. Mai aruncati o privire 
peste ultima problema, cea 



usoara. V-ati fi imaginat 
posibilitatea descompunerii 
acestei evidente probleme de 
alegere intr-o pereche de 
probleme care sa conduca o mare 
majoritate spre alegerea optiunii 
inferioare? Este in general 
adevarat: fiecare alegere simpla 
formulata in termeni de castiguri 
si pierderi poate fi descompusa, 
in nenumarate feluri, intr-o 
combinatie de alegeri, dand 
nastere unor preferinte ce sunt 
probabil contradictorii. 

Exemplul ne mai arata ca este 
costisitor sa ai aversiune fata de 



rise in materie de castiguri si sa 
cauti riscul in materie de pierderi. 
Aceste atitudini va fac sa fiti 
dispusi sa platiti o prim a ca sa 
obtineti un castig sigur mai 
degraba decat sa va incercati 
norocul si, de asemenea, sa platiti 
o prima (o valoare scontata) ca sa 
evitati o pierdere. Ambele plati 
ies din acelasi buzunar si, atunci 
cand va confruntati cu ambele 
genuri de probleme in acelasi 
timp, este improbabil ca 
atitudinile discrepante sa fie cele 
optime. 

Erau doua modalitati de a 



fundamenta deciziile (i) si (ii): 

incadrarea ingusta: o 

succesiune de doua decizii 
simple, privite separat; 

incadrarea larga: o singura 
decizie comprehensive, cu 
patru optiuni. 

incadrarea larga a fost 
evident superioara in acest caz. 
intr-adevar, ea va fi superioara 
(sau, cel putin, nu inferioara) in 
fiecare caz in care mai multe 
decizii trebuie examinate laolalta. 
Imaginati-va o lista mai lunga de 
cinci decizii (binare) simple de 



analizat simultan. Cadrul larg 
(comprehensiv) consta intr-o 
singura alegere din 32 de optiuni. 
Incadrarea ingusta va furniza o 
serie de cinci alegeri simple. Seria 
de cinci alegeri va fi una dintre 
cele 32 de optiuni ale cadrului 
larg. Va fi cea mai buna? Poate, 
dar nu foarte probabil. Un agent 
rational va adopta, desigur, 
incadrarea larga, insa Umanii 
sunt prin natura lor adeptii 
incadrarii inguste. 

Idealul coerentei logice, dupa 
cum arata acest exemplu, nu 
poate fi atins de mintea noastra 



limitata. Deoarece suntem 
susceptibili fata de CCVETCE si ne 
impotrivim efortului mintal, 
tindem sa luam decizii de cum 
apar problemele, chiar si atunci 
cand am fost explicit instruiti sa 
le privim laolalta. Nu avem nici 
inclinatia, nici resursele mintale 
de a ne impune consecventa 
preferintelor noastre, iar 
preferintele noastre nu sunt 
magic programate sa fie 
coerente, asa cum sunt in 
modelul agentului rational. 


Problema lui 



Samuelson 

Marele Paul Samuelson - un 
gigant printre economists 
secolului XX - i-a facut unui 
prieten celebra propunere de a da 
cu banul, putand sa piarda 100 de 
dolari sau sa castige 200 de dolari. 
Prietenul i-a raspuns: „Nu voi 
paria, pentru ca voi resimti 
pierderea unei sute de dolari ca 
atarnand mai greu decat castigul 
sumei duble. Dar ma prind daca 
promiti ca ma Iasi sa dau cu 
banul de 100 de ori“. Daca nu 
sunteti teoreticieni ai deciziei, 
impartasiti probabil intuitia 



amicului lui Samuelson ca jucand 
de multe ori un joc foarte 
favorabil, insa riscant se reduce 
riscul subiectiv. Raspunsul 
amicului i s-a parut lui 
Samuelson interesant si s-a 
apucat sa-1 analizeze. El a 
demonstrat ca, in anumite 
conditii, foarte specifice, un 
maximizator de utilitate care 
respinge un singur joc ar trebui 
sa refuze deopotriva mai multe 
jocuri. 

In mod remarcabil, se pare ca 
lui Samuelson nu i-a pasat de 
faptul ca demonstrate sa, care 



este, desigur, valida, conduce la o 
concluzie ce violeaza simtul 
comun, daca nu chiar 
rationalitatea: oferta celor o suta 
de jocuri este atat de atractiva, 
incat nici o persoana sanatoasa la 
cap nu o va refuza. Matthew 
Rabin si Richard Thaler au aratat 

r 

ca „suma celor o suta de pariuri 
de 50-50% sanse de pierdere 100 
de dolari/castig 200 de dolari are 
un profit scontat de 5 000 de 
dolari, cu numai 1/2 300 sanse de 
a pierde vreun ban si o sansa de 
1/62 000 de a pierde peste 1 000 
de dolari“. Ideea lor, fireste, este 



ca, daca teoria utilitatii poate fi 
compatibila cu o preferinta atat 
de prosteasca in orice 

imprejurari, atunci ceva trebuie 
sa fie in neregula cu ea ca model 
de alegere rationale. Daca 
Samuelson ar fi vazut 

demonstrate lui Rabin privind 
consecintele absurde ale 
aversiunii severe fata de pariurile 
mici, cu siguranta nu ar fi fost 
surprins. Dorinta lui chiar si de a 
lua in considerare posibilitatea ca 
ar putea fi rational sa refuzi 
oferta sta marturie pentru 
puternicul sau atasament fata de 



modelul rational. 

Sa presupunem ca o foarte 
simpla functie valorica descrie 
preferintele prietenului lui 
Samuelson (sa-i spunem Sam). Ca 
sa exprime aversiunea sa fata de 
pierderi, Sam rescrie mai intai 
pariul, dupa ce a multiplicat 
fiecare pierdere cu factorul 2 . Apoi 
el calculeaza valoarea scontata a 
pariului redefinit. lata rezultatele, 
pentru una, doua, trei aruncari cu 
banul. Ele sunt suficient de 
instructive cat sa merite un efort 
ce dilata pupilele. 


Valoarea scontata 



0 (50% pierdere 100; 

aruncare 50% castig 200) 


Pierderi (50% pierdere 200; 
dublate 50% castig 200) 


Doua 
a rune a ri 


(25% pierdere 200; 
50% castig 100; 
25% castig 400) 


Pierderi 

dublate 


(25% pierdere 400; 
50% castig 100; 
25% castig 400) 


(12,5% pierdere 
Trei 300; 37,5% castig 0; 
aruncari 5% castig 300; 

12,5% castig 600) 


(12,5% pierdere 
Pierderi 600; 37,5% castig 0; 


50 

0 

100 


50 


150 


112,5 



dublate 37,5% castig 300; 

12,5% castig 600) 

Puteti vedea pe tabel ca jocul 
are o valoare scontata de 50. 
Totusi, o aruncare nu valoreaza 
nimic pentru Sam, deoarece el 
simte ca durerea pierderii unui 
dolar este dubla ca intensitate 
fata de placerea de a castiga un 
dolar. Dupa ce au rescris jocul ca 
sa reflecte aversiunea sa fata de 
pierdere, Sam va afla ca valoarea 
jocului este 0. 

Acum analizati doua 
aruncari. Sansele de a pierde au 
scazut la 25%. Cele doua rezultate 



extreme (pierdere 200 sau castig 
400) se anuleaza valoric; ele sunt 
la fel de probabile, iar pierderile 
sunt ponderate de doua ori fata 
de castig. insa rezultatul median 
(o pierdere, un castig) este 
pozitiv, la fel ca si valoarea 
jocului in totalitate. Acum puteti 
vedea costul incadrarii inguste si 
magia agregarii jocurilor. Aici 
sunt doua jocuri favorabile, care, 
luate individual, nu valoreaza 
nimic pentru Sam. Daca lui ii ies 
in cale doua oferte separate de a 
paria, el va refuza ambele oferte. 
Totusi, daca le combina, 



impreuna pariurile valoreaza 50 
de dolari! 

Lucrurile stau inca si mai 
bine cand se combina trei pariuri. 
Rezultatele extreme se anuleaza 
in continuare, insa ele au devenit 
mai putin semnificative. A treia 
aruncare, desi fara valoare daca 
este evaluata in sine, a adaugat 
62,50 dolari la valoarea totala a 
pachetului. in momentul in care 
lui Sam i se ofera cinci pariuri, 
valoarea scontata a ofertei va fi 
de 250 de dolari, probabilitatea ca 
el sa piarda ceva va fi de 18,75%, 
iar echivalentul banesc al 



pierderii va fi de 203,125 dolari. 
Aspectul notabil al povestii este 
ca Sam nu renunta nici o clipa la 
aversiunea sa fata de pierderi. 
Totusi, agregarea pariurilor 
favorabile reduce rapid 
probabilitatea de a pierde, iar 
impactul aversiunii fata de 
pierdere asupra preferintelor sale 
se diminueaza corespunzator. 

Acum posed o predica 
pregatita pentru Sam, daca el 
refuza oferta unui singur pariu 
foarte favorabil, jucat o singura 
data, si pentru voi, daca ii 
impartasiti aversiunea 



nerezonabila fata de pierderi: 

inteleg aversiunea ta fata de 
ideea de a pierde orice joc de 
noroc, insa te costa o groaza 
de bani. Te rog sa reflectezi 
asupra urmatoarei intrebari: 
Esti pe patul de moarte? Este 
aceasta ultima oferta a unui 
mic pariu favorabil pe care o 
vei mai avea de cantarit? 
Desigur, este improbabil sa ti 
se ofere din nou exact acelasi 
pariu, dar vei avea multe 
ocazii sa evaluezi jocuri de 
noroc atractive cu mize foarte 
mici in raport cu averea ta. iti 
vei face un mare serviciu 
financiar daca esti capabil sa 



vezi fiecare dintre aceste 
pariuri ca pe o parte dintr-un 
manunchi de mici jocuri de 
noroc si sa repeti mantra care 
te va aduce semnificativ mai 
aproape de rationalitatea 
economica: castigi putin, pierzi 
putin. Scopul principal al 
mantrei este sa tina sub 
control reactia ta emotionala 
atunci cand pierzi. Daca poti 
sa crezi ca este eficienta, 
trebuie sa-ti reamintesti de ea 
atunci cand decizi daca sa 
accepti sau nu un rise mic cu o 
valoare scontata pozitiva. Tine 
minte aceste corective atunci 
cand utilizezi mantra: 



Functioneaza atunci cand 
pariurile sunt realmente 
independente unele fata 
de celelalte; nu se aplica 
unor investitii multiple in 
aceeasi industrie, care vor 
merge prost toate laolalta. 

Functioneaza numai 
atunci cand pierderea 
posibila nu te face sa fii 
ingrijorat de soarta 
intregii tale averi. Daca ar 
fisa consideri pierderea ca 
pe o semnificativa veste 
proasta in legatura cu 
viitorul tau economic, ai 
grija! 

Nu trebuie sa fie aplicata 



loviturilor cu bataie lunga, 
a caror probabilitate de 
castig este foarte mica la 
fiecare pariu. 

Daca posezi disciplina 
emotionala pe care o solicita 
aceasta regula, nu vei cantari 
niciodata un mic pariu in mod 
izolat si nu vei avea aversiune 
fata de pierderea unor pariuri 
mici pana cand nu te afli 
realmente pe patul de moarte - 
si nici chiar atunci. 

Sfatul nu este imposibil de 
urmat. Agentii experimentati ai 
pietelor financiare traiesc in 
conformitate cu el zi de zi, 



aparandu-se de suferinta 

provocata de pierderi cu ajutorul 
incadrarii largi. Dupa cum s-a 
mentionat mai devreme, acum 
stim ca subiectii experimentali 
pot fi aproape lecuiti de 

aversiunea lor fata de pierdere 
(intr-un context particular) 

facandu-i „sa gandeasca la fel ca 
un comerciant“, asa cum 

comerciantii experimentati de 
cartonase de baseball nu sunt la 
fel de sensibili fata de efectul de 
posesie ca si novicii. Studentii iau 
decizii riscante (sa accepte ori sa 
refuze jocuri de noroc in care ar 



putea sa piarda), primind diferite 
instructiuni. in conditia de 
incadrare ingusta, li s-a spus sa 
„ia fie care decizie ca si cum ar fi 
singura“ si sa nu-si cenzureze 
emotiile. Instructiunile pentru 
conditia de incadrare larga au 
inclus propozitiile „imaginati-va 
in ipostaza de comerciant“, 
„faceti asta tot timpul“ si „tratati 
fiecare alegere ca pe una dintre 
multe alte decizii financiare, care 
se insumeaza, toate, intr-un 
«portofoliu»“. Experimentatorii 
au estimat reactia emotionala a 
subiectilor fata de castiguri si 



pierderi prin masuratori 
fiziologice, printre care 
modificari de conductibilitate 
electrica a pielii, care se utilizeaza 
la detectorul de minciuni. 
Conform asteptarilor, incadrarea 
larga a atenuat reactia 
emotionala fata de pierderi si a 
sporit disponibilitatea de 

asumare a riscului. 

Combinatia dintre aversiunea 
fata de pierdere si incadrarea 
ingusta este un blestem costisitor. 
Investitorii individuali pot sa 
evite acest blestem, dobandind 
beneficiile emotionale ale 



incadrarii largi, simultan cu 
economia de timp si de chin, 
reducand frecventa cu care 
verifica daca investitiile lor merg 
bine. A urmari indeaproape 
fluctuatiile zilnice este o abordare 
perdanta, deoarece chinul 
frecventelor mici pierderi 
depaseste placerea la fel de 
frecventelor mici castiguri. 0 data 
pe trimestru este suficient si 
poate fi mai mult decat suficient 
pentru investitorii individuali. Pe 
langa imbunatatirea calitatii 
emotionale a vietii, evitarea 
deliberate a expunerii la 



rezultatele pe termen scurt 
imbunatateste deopotriva 

calitatea deciziilor si pe cea a 
rezultatelor. Reactia tipica pe 
termen scurt fata de vestile rele 
este o sporita aversiune fata de 
pierdere. Investitorii care au 
parte de un feedback agregat 
primesc astfel de vesti rele mult 
mai putin frecvent si este 
probabil sa fie mai putin reticenti 
fata de rise si sa sfarseasca prin a 
se imbogati. Sunteti mai putin 
inclinati sa va framantati din 
pricina portofoliului vostru daca 
nu stiti ce face in fiecare zi fiecare 



stoc de actiuni din alcatuirea lui 
(sau in fiecare saptamana sau 
luna). Hotararea de a nu-ti 
modifica pozitia fata de diferite 
perioade (echivalentul „blocarii“ 
unei investitii) imbunatateste 
performanta financiara 2 ^. 

Politici de rise 

Decidentii care sunt 
predispusi la o incadrare ingusta 
definesc o preferinta de fiecare 
data cand se confrunta cu o 
decizie riscanta. Ar face mai bine 
daca ar avea o politico, de rise pe 
care sa o aplice de obicei, ori de 



cate ori se iveste o problema 
relevanta. Exemple familiare de 
politici de rise sunt „intotdeauna 
cumpara asigurari care ofera cele 
mai mari deduceri fiscale“ si „nu 
cumpara niciodata garantii 
extinse“. 0 politica de rise este un 
cadru larg. in exemplele cu 
asigurarile, va asteptati la 
pierderea ocazionala a intregii 
deductibilitati sau la esecul 
ocazional al unui produs 
neasigurat. Chestiunea relevanta 
este capacitatea voastra de a 
reduce sau de a elimina suferinta 
pierderii ocazionale la gandul ca 



polita care v-a lasat expus va fi 
financiar avantajoasa pe termen 
lung. 

0 politica de rise care 
insumeaza deciziile este analoaga 
perspective! exterioare asupra 
problemelor de planificare pe 
care le-am discutat mai devreme. 
Perspectiva exterioara schimba 
centrul atentiei dinspre specificul 
situatiei curente spre statisticile 
rezultatelor in situatii similare. 
Perspectiva exterioara este un 
cadru larg de gandire a 
planurilor. 0 politica de rise este 
un cadru larg care incorporeaza o 



alegere riscanta particular^ intr-o 
multime de alegeri similare. 

Perspectiva exterioara si 
politica de rise sunt remedii 
impotriva a doua biasuri distincte 
care afecteaza multe decizii: 
optimismul exagerat al erorii 
sofistice a planificarii si precautia 
exagerata indusa de aversiunea 
fata de pierdere. Cele doua 
biasuri se opun unul fata de 
celalalt. Optimismul exagerat 
apara indivizii si organizatiile de 
efectele paralizante ale aversiunii 
fata de pierdere; aversiunea fata 
de pierdere ii protejeaza de 



nebuniile optimismului exagerat 
de increzator. Consecinta este 
confortabila pentru decident. 
Optimistii cred ca deciziile pe 
care le iau sunt mai prudente 
decat sunt in realitate, iar 
decidentii cu aversiune fata de 
pierdere resping corect 
propunerile marginale pe care 
altminteri le-ar fi acceptat. Nu 
exista nici o garantie, fireste, ca 
biasurile se neutralizeaza in orice 
situatie. 0 organizatie care ar 
putea sa elimine atat optimismul 
excesiv, cat si excesiva aversiune 
fata de pierdere asa ar trebui sa 



faca. Combinatia dintre 
perspectiva exterioara si o 
politica de rise ar trebui sa fie 
obiectivul. 

Richard Thaler relateaza o 
discutie despre luarea deciziilor 
pe care a purtat-o cu managerii 
de top din 25 de divizii ale unei 
mari companii. El le-a cerut sa 
analizeze o optiune riscanta in 
care, cu probability egale, 
puteau sa piarda o mare parte din 
capitalul aflat sub controlul lor 
sau sa castige dublul acelei sume. 
Nici unul dintre directori nu era 
dispus sa intre intr-un joc atat de 



periculos. Dupa aceea, Thaler s-a 
adresat directorului general al 
companiei, care era si el de fata, 
si i-a cerut opinia. Fara sa ezite, 
directorial general i-a raspuns: 
„As dori ca toti sa isi asume 
riscurile“. in contextul acelei 
conversatii, era firesc ca 
directorul general sa adopte un 
cadru larg care acoperea toate 
cele 25 de pariuri. La fel ca si Sam 
in fata celor 100 de aruncari cu 
banul, el putea sa conteze pe 
agregarea statistics pentru a 
diminua riscul total. 



Despre politicile de 
rise 


„Spune-i sa gandeasca la fel 
ca un comerciant! Castigi 
putin, pierzi putin.“ 

„Am hotarat sa-mi verific 
portofoliul numai o data pe 
trimestru. Am o prea mare 
aversiune fata de pierdere ca 
sa pot lua decizii rationale in 
fata fluctuatiilor zilnice ale 
preturilor.“ 

„Ei nu cumpara niciodata 
garantii extinse. Este politica 
lor de risc.“ 

„Fiecare dintre directorii 



nostri are aversiune fata de 
pierdere in domeniul sau. E 
perfect natural, insa rezultatul 
este ca organizatia nu isi 
asuma suficiente riscuri.“ 


— Calculul este simplu. Fiecare dintre 
cele doua combinatii consta dintr-un 
lucru sigur si o incercare a norocului. 
Adaugati lucrul sigur ambelor optiuni 
de joc de noroc si veti gasi AD si BC. 

— Thomas Langer si Martin Weber, 
„Myopic Prospect Theory vs. Myopic 
Loss Aversion: How General Is the 




Phenomenon?", Journal of Economic 
Behavior & Organization, 56/2005, pp. 
25-38. 
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Scorul emotional 

r 

Cu exceptia celor foarte saraci, pentru 
care venitul coincide cu supravietuirea, 
principal^ factori motivanti ai goanei 
dupa bani nu sunt cu necesitate de 
ordin economic. Pentru miliardarul 
care incearca sa mai castige inca un 
miliard sau pentru participantul la un 
proiect economic experimental, care 
vrea un dolar in plus, banii reprezinta 
puncte pe o scala de autoconsideratie si 
realizare. Toate aceste recompense si 



pedepse, promisiuni si amenintari 
exista in capetele noastre. Noi tinem cu 
mare grija scorul lor. Ele modeleaza 
preferintele noastre si ne motiveaza 
actiunile, la fel ca si stimulentele 
furnizate de mediul social. Drept 
urmare, refuzam sa stergem pierderile 
atunci cand aceasta ar insemna sa ne 
admitem esecul, suntem impotriva 
actiunilor care ar putea sa ne aduca 
regrete si trasam o iluzorie, dar neta 
distinctie intre omitere si comitere, 
intre a nu face si a face, deoarece simtul 
responsabilitatii este mai intens pentru 
prima decat pentru cealalta. Etalonul 
ultim al recompenselor si al pedepselor 
este adeseori emotional, o forma de 
tranzactie inlauntrul sinelui, care da 



nastere in mod inevitabil unor conflicte 
de interese atunci cand individul 
actioneaza in calitate de reprezentant 
al unei organizatii. 

Contabilitatea 

mintala 

Richard Thaler a fost fascinat 
vreme de multi ani de analogiile 
dintre lumea contabilitatii si 
conturile mintale de care ne 
folosim pentru a ne organiza si 
conduce vietile, cu rezultate care 
sunt uneori prostesti, alteori 
foarte utile. Conturile mintale se 
prezinta in forme variate. Ne 



pastram banii in conturi diferite, 
care sunt cateodata fizice, alteori 
numai mintale. Avem bani de 
cheltuiala, economii, depozite 
pentru educatia copiilor sau 
pentru urgente medicate. Exista o 
ierarhie clara in ceea ce priveste 
disponibilitatea noastra de a 
retrage din aceste conturi pentru 
satisfacerea nevoilor curente. Ne 
folosim de conturi pentru 
auto control, la fel cum alcatuim 
un buget de cheltuieli casnice, 
limitand consumul zilnic de 
expresso sau marind timpul 
consacrat exercitiilor fizice. 



Adeseori platim pentru 

autocontrol, de exemplu, ca 

atunci cand simultan depunem 
bani in conturi de economii si 
pastram debitul de pe cardurile 
de credit. Econii modelului 

agentului rational nu recurg la 
contabilitatea mintala: ei au o 
vedere larga asupra rezultatelor 
si sunt impulsionati de 

stimulente externe. Pentru 

Umani, conturile mintale sunt o 
forma de incadrare ingusta: ei tin 
lucrurile sub control, fiind 
gestionate de o minte finita. 

Conturile mintale sunt intens 



folosite pentru a tine scorul. 
Aduceti-va aminte ca golferii 
profesionisti lovesc cu mai mare 
succes atunci cand vor sa evite 
un bogey decat atunci cand 
urmaresc sa realizeze un birdie. 0 
concluzie pe care o putem 
desprinde este aceea ca cei mai 
buni golferi au cate un cont 
separat pentru fiecare gaura; ei 
nu pastreaza doar un singur cont 
pentru succesul lor total. Un 
exemplu ironic, pe care il 
relateaza Thaler intr-un articol 
mai vechi, ramane una dintre 
cele mai bune ilustrari ale 



modului in care contabilitatea 
mintala afecteaza 

comportamentul: 

Doi fani infocati planuiesc 
sa calatoreasca 40 de mile ca 
sa vada un meci de baschet. 
Unul dintre ei si-a platit biletul; 
celalalt urma sa cumpere si el 
un bilet, cand a primit unul 
gratuit de la un prieten. Se 
anunta viscol in seara cand 
are loc meciul. Care dintre cei 
doi posesori de bilete este mai 
probabil sa infrunte viscolul ca 
sa vada meciul? 

Raspunsul vine imediat: stim 
ca fanul care si-a platit biletul este 



mai probabil sa se suie la volan. 
Contabilitatea mintala ne ofera 
explicatia. Presupunem ca ambii 
fani si-au deschis un cont pentru 
meciul pe care spera sa-1 vada. 
Ratarea meciului va lichida 
conturile cu un bilant negativ. 
Indiferent de modul in care si-au 

r 

obtinut biletul, amandoi vor fi 
dezamagiti - dar bilantul este clar 
mai negativ pentru cel care si-a 
cumparat biletul si care se vede 
deopotriva cu banii scosi din 
buzunar si privat de placerea 
meciului. Deoarece a sta acasa 
este mai rau pentru acest individ, 



el este mai motivat sa vada 
meciul si, prin urmare, este mai 
probabil ca va incerca sa conduca 
pe viscol 2 ^. Acestea sunt calcule 
tacite de bilant emotional, de 
genul celor pe care Sistemul 1 le 
face fara deliberare. Emotiile pe 
care oamenii le ataseaza starii 
conturilor lor mintale nu sunt 
recunoscute in teoria economica 
standard. Un Econ si-ar da seama 

r 

de faptul ca biletul a fost deja 
platit si nu mai poate fi returnat. 
Costul sau este „ingropat“ si 
Econului nu i-ar pasa daca ar fi 
platit biletul pentru meci sau 



daca 1-ar fi primit de la un prieten 
(presupunand ca Econii au 
prieteni). Ca sa aplice acest 
comportament rational, Sistemul 
2 ar trebui sa fie constient de 
aceasta posibilitate 

contrafactuala: „As mai conduce 
pe viscol daca prim earn biletul 
gratis din partea unui prieten?“. 
Este nevoie de o minte activa si 
disciplinata ca sa puna o astfel de 
intrebare dificila. 

0 eroare inrudita ii 
indurereaza pe investitorii 
individuali atunci cand vand 
stocuri de actiuni din portofoliul 



lor: 


Aveti nevoie de bani ca sa 
platiti nunta fiicei voastre si va 
trebui sa vindeti niste actiuni. 
Va amintiti pretul la care ati 
cumparat fiecare stoc si puteti 
identifica stocurile 

„castigatoare“, cele care 
valoreaza mai mult decat le-ati 
platit, si cele perdante. Printre 
stocurile pe care le detineti, 
Blueberry Tiles este un 
castigator; daca il vindeti 
a cum, veti fi dobandit un 
castig de 5000 de dolari. Aveti 
o investitie egala la Tiffany 
Motors, care valoreaza in 
prezent cu 5000 de dolari mai 



putin decat ati platit pentru 
acele actiuni. Valoarea 
ambelor stocuri a fost stabila 
in ultimele saptamani. Pe care 
dintre cele doua stocuri este 
mai probabil sa-1 vindeti? 

Un mod plauzibil de a 
formula alegerea este acesta: „As 
putea sa inchid contul Blueberry 
Tiles si sa marchez un succes in 
palmaresul meu de investitor. 
Alternativ, as putea sa lichidez 
contul Tiffany Motors si sa adaug 
un esec in palmaresul meu. Ce as 
face mai degraba?“. Daca 
problema este incadrata ca o 



alegere intre a-ti darui placere 
sau a-ti provoca suferinta, cu 
siguranta veti vinde Blueberry 
Tiles si veti savura dibacia 
voastra de investitori. Dupa cum 
era de asteptat, cercetarile 
financiare au scos la iveala o 
preferinta masiva pentru 
vanzarea de stocuri castigatoare 
mai curand decat perdante - un 
bias care a primit o denumire 
opaca: efectul de dispozitie m . 

Efectul de dispozitie este un 
exemplu de incadrare ingusta. 
Investitorul a deschis un cont 
pentru fiecare actiune pe care a 



cumparat-o si vrea sa inchida 
fiecare cont in castig. Un agent 
rational ar avea o perspective 
large asupra portofoliului si ar 
vinde stocul care este cel putin 
probabil sa mearga bine pe viitor, 
fara sa se gandeasca daca este un 
castigator sau un perdant. Amos 
mi-a relatat o discutie avuta cu 
un consultant financiar, care i-a 
cerut o lista complete a stocurilor 
din portofoliul seu, inclusiv 
pretul la care a fost cumperat 
fiecare. Cand Amos a intrebat 
timid „Nu ar trebui ca acest 
aspect se nu conteze?“, 



consultantul a parut uimit. Dupa 
cat se pare, el crezuse 
intotdeauna ca starea 
contabilitatii mintale era un 
considerent valid. 

Presupunerea lui Amos in 
legatura cu convingerile 
consultantului financiar era 
probabil corecta, dar el se insela 
atunci cand considera ca pretul 
de achizitie este irelevant. Pretul 
de achizitie conteaza si trebuie 
avut in vedere chiar si de catre 
Econi. Efectul de dispozitie este 
un bias costisitor deoarece 
intrebarea daca vindem stocuri 



castigatoare sau perdante are un 
raspuns clar si acela nu este ca nu 
conteaza. Daca va pasa mai mult 
de averea voastra decat de 
emotiile voastre imediate, veti 
vinde perdantele actiuni Tiffany 
Motors si veti pastra 
castigatoarele Blueberry Tiles. Cel 
putin in Statele Unite, taxele 
furnizeaza un stimulent puternic: 
inregistrand pierderi vi se reduc 
impozitele, pe cand vanzarea de 
stocuri castigatoare va supune 
unei impozitari suplimentare. 
Acest fapt elementar al vietii 
financiare este stiut de toti 



investitorii americani si el 
determina deciziile pe care le iau 
in decursul unei luni a anului - 
investitorii vand mai multe 
stocuri perdante in decembrie, 
cand se gandesc la impozite. 
Avantajul fiscal este disponibil pe 
toata durata anului, desigur, dar 
timp de 11 luni dintr-un an 
contabilitatea mintala prevaleaza 
fata de bunul simt financiar. Un 

r r 

alt argument impotriva vanzarii 
de stocuri castigatoare este bine 
dovedita anomalie a pietei, si 
anume ca stocurile care si-au 

r 

sporit recent valoarea este 



probabil sa mai creasca in 
continuare, cel putin pentru scurt 
timp. Efectul net este amplu: 
profitul scontat dupa impozitare 
al vanzarii actiunilor Tiffany mai 
degraba decat a celor de la 
Blueberry este cu 3,4% mai mare 
decat in anul urmator. Inchiderea 
unui cont mintal in castig este o 
placere, dar este o placere care va 
costa. Greseala aceasta n-ar fi 
facuta niciodata de vreun Econ, 
iar investitorii experimentati, 
care isi folosesc Sistemul 2, sunt 
mai putin susceptibili decat 
novicii sa o comita 2 ^. 



Un decident rational este 
interesat numai de consecintele 
viitoare ale investitiilor curente. 
Justificarea erorilor anterioare nu 
se numara printre preocuparile 
unui Econ. Decizia de a investi 
resurse suplimentare intr-un cont 
perdant, cand sunt disponibile 
investitii mai bune, se numeste 
eroarea softs tied a costurilor 
esuate, o greseala costisitoare 
care se observa deopotriva in 
decizii majore si minore. A 
conduce prin viscol pentru ca s-a 
platit un bilet este o eroare de 
cost esuat. 

r 



Imaginati-va o companie care 
a cheltuit deja 50 de milioane de 
dolari pe un proiect. Proiectul 
este intarziat si previziunile 
profiturilor sale finale sunt mai 
putin favorabile decat in stadiul 
planificarii initiate. 0 investitie 
suplimentara de 60 de milioane 
de dolari este necesara pentru a 
mai da proiectului o sansa. 0 
propunere alternative este sa se 
investeasca aceeasi suma intr-un 
nou proiect care, momentan, 
pare probabil sa aduca profituri 
mai mari. Ce va face compania? 
Prea adesea o companie 



tulburata de costuri esuate 

r 

conduce prin viscol, aruncand pe 
fereastra bani buni pentru o 
investitie proasta decat sa accepte 
umilinta inchiderii contului unui 
esec costisitor. Situatia se gaseste 
in casuta din dreapta sus a 
modelului cvadripartit (pagina 
489), unde alegerea se face intre o 
pierdere sigura si un joc de noroc 
nefavorabil, care este frecvent 
preferat intr-un mod lipsit de 
inteligenta. 

Escaladarea angajamentului 
fata de niste intreprinderi esuate 
este o greseala din perspectiva 



firmei, dar nu neaparat din 
perspectiva directorului care este 
„proprietarul“ proiectului pe cale 
de a se poticni. Anularea 
proiectului va lasa o pata de 
nesters pe reputatia directorului 
si poate ca interesul sau personal 
este cel mai bine servit jucand 
mai departe la noroc cu resursele 
organizatiei, in speranta 
recuperarii investitiei initiale - 
sau cel putin intr-o incercare de 
amanare a socotelii finale, in 
prezenta costurilor esuate, 
stimulentele managerului nu 
sunt pe aceeasi linie cu 



obiectivele firmei si ale 

r 

actionarilor sai, un caz familiar 
de ceea ce se numeste problema 
reprezentarii. Consiliile de 
directori cunosc bine acest tip de 
conflicte si frecvent inlocuiesc un 
director general care este 
impovarat de decizii anterioare si 
reticent sa taie pierderile. 
Membrii consiliului nu cred 
neaparat ca noul director general 
este mai competent decat cel pe 
care-l inlocuieste. Ei stiu ca acesta 

f f 

nu detine aceleasi conturi 
mintale si ca este, prin urmare, 
mai capabil sa ignore costurile 



esuate ale investitiilor trecute, in 
evaluarea momentelor oportune 
curente. 

Eroarea sofistica a costurilor 
scufundate^ ii tine prea mult 
timp pe oameni in joburi proaste, 
casnicii nefericite si proiecte de 
cercetare nepromitatoare. Am 
remarcat adeseori tineri savanti 
luptandu-se sa salveze un proiect 
condamnat esecului cand ar fi 

r 

facut mai bine sa-1 abandoneze si 
sa inceapa un proiect nou. Din 
fericire, cercetarile sugereaza ca 
eroarea poate fi depasita, cel 
putin in anumite contexte. 



Sofismul costurilor esuate este 

T 

identificat si predat ca tip de 
eroare la cursurile de economie 
si de administrarea afacerilor, 
dupa cat se pare cu efecte bune: 
exista dovezi ca absolventii din 
aceste domenii sunt mai dispusi 
decat altii sa renunte la un 

r f 

proiect pe cale sa esueze 2 ^. 

Regretul 

Regretul este o emotie si, de 
asemenea, o pedeapsa pe care ne- 
o administram singuri. Teama de 
regret este un factor in multe 
decizii pe care le iau oamenii 



(„Nu face asta, caci vei regreta“ 
este un avertisment obisnuit), iar 
experienta efectiva a regretului 
este familiara. Starea emotionala 
a fost bine descrisa de catre doi 
psihologi olandezi, care notau ca 
regretul este „insotit de 
sentimentul ca agentul trebuia sa 
fi stiut mai bine, de o senzatie de 
naufragiere, de ganduri despre 
greseala comisa si despre 
prilejurile pierdute, de o tendinta 
a individului de a-si da palme si 
de a-si corecta greseala si de 
dorinta de a da timpul inapoi si 
de a se bucura de o a doua 



sansa“^. Regretul intens este 
ceea ce traiti atunci cand va este 
cel mai usor sa va imaginati 
facand altceva decat ati facut. 

Regretul este una dintre 
emotiile contrafactuale care sunt 
declansate de disponibilitatea 
unor alternative fata de realitate. 
Dupa fiecare accident aviatic apar 
articole despre pasageri care „nu 
ar fi trebuit“ sa se afle in avion - li 
s-a dat un loc in ultimul moment, 
au fost transferati de la alta linie 
aeriana, ar fi trebuit sa zboare in 
ziua precedents, insa au fost 
nevoiti sa-si amane calatoria. 

f f 



Trasatura comuna a acestor 
istorii picante este aceea ca 
implica evenimente neobisnuite 
- iar evenimentele neobisnuite 
sunt mai usor de rasturnat in 
imaginatie decat intamplarile 
obisnuite. Memoria asociativa 
contine o reprezentare a lumii 
normale si a regulilor sale. Un 
eveniment anormal atrage 
atentia si activeaza, de asemenea, 
ideea evenimentului care ar fi 
fost normal in aceleasi 
circumstante. 

Ca sa apreciati legatura dintre 
regret si normalitate, analizati 



urmatorul scenariu: 

D1 Brown nu ia aproape 
niciodata autostopisti. Ieri 1-a 
luat pe unul si a fost jefuit. 

D1 Smith obisnuieste sa ia des 
autostopisti. Ieri 1-a luat pe 
unul si a fost jefuit. 

Care dintre cei doi va simti un 
mai mare regret in urma 
episodului? 

Rezultatele nu sunt 
surprinzatoare. 88% dintre 
respondent au spus ca dl Brown, 
12% au spus ca dl Smiths 

Regretul nu este identic cu 
reprosul. Altor participant li s-a 



pus aceasta intrebare despre 
acelasi incident: 

Cine va fi critic at mai sever 
de catre ceilalti? 

Rezultate: dl Brown - 23%, dl 
Smith - 77%. 

Atat regretul, cat si reprosul 
sunt invocate prin raportare la o 
norma, insa normele relevante 
sunt diferite. Emotiile trait e de 
catre dl Brown si dl Smith sunt 
dominate de ceea ce ei fac in mod 
obisnuit cand au de-a face cu 
autostopisti. A lua in masina un 
autostopist este un eveniment 
anormal pentru dl Brown si 



majoritatea oamenilor se 
asteapta ca el sa incerce un regret 
mai intens. Un observator cu 
prejudecati ii va compara, totusi, 
pe amandoi cu normele 
conventionale de comportament 
rational si este probabil ca il va 
condamna pe dl Smith pentru 
obiceiul sau de a-si asuma riscuri 
nerezonabile. Suntem tentati sa 
spunem ca dl Smith si-a meritat 
soarta si ca dl Brown a avut 
ghinion. Dar este mai probabil ca 
dl Brown sa fie cel care-si da 
palme, pentru ca a actionat 
contrar caracterului sau in acea 



unica imprejurare 2 ^. 

Decidentii stiu ca sunt 
predispusi la regret si anticiparea 
acelei emotii dureroase joaca un 
rol in multe decizii. Intuitiile 
privind regretul sunt remarcabil 
de uniforme si de convingatoare, 
dupa cum ilustreaza urmatorul 
exemplu. 

Paul detine actiuni ale 
companiei A. in decursul 
ultimului an s-a tot gandit sa 
schimbe stocul cu actiuni ale 
companiei B, dar s-a hotarat sa 
nu faca acest lucru. Acum afla 
ca ar fi castigat cu 1 200 de 
dolari mai mult daca ar fi facut 



schimbul intre cele doua 
stocuri. 

George a detinut actiuni ale 
companiei B. in decursul 
ultimului an a schimbat stocul 
pe actiuni ale companiei A. 
Acum afla ca ar fi iesit mai 
bine cu 1 200 de dolari daca si- 
ar fi pastrat stocul de actiuni 
ale companiei B. 

Cine regreta mai mult? 

Rezultatele sunt dare: 8% 
dintre respondent au spus ca 
Paul, 92% au spus ca George^ 2 . 

Este curios, deoarece situatiile 
celor doi investitori sunt obiectiv 
identice. Amandoi detin in 



prezent stocuri la compania A si 
amandoi ar fi iesit mai bine cu 
aceeasi suma daca ar fi detinut 
stocuri la compania B. Singura 
diferenta este aceea ca George a 
ajuns in situatia in care se afla 
actionand, pe cand Paul se afla in 
aceeasi situatie pentru ca nu a 
fost in stare sa actioneze. Acest 
scurt exemplu ilustreaza o istorie 
ampla: oamenii se asteapta sa 
aiba reactii emotionale (inclusiv 
regrete) mai intense in urma 
unui rezultat dobandit prin 
actiune comparativ cu acelasi 
rezultat produs prin inactiune. 



Acest fapt a fost verificat in 
contextul jocurilor de noroc: 
oamenii se asteapta sa fie mai 
fericiti daca joaca si castiga decat 
daca se abtin sa joace si obtin 
aceeasi suma. Asimetria este cel 

r 

putin la fel de puternica in cazul 
pierderilor si se aplica deopotriva 
reprosului si regretului 222 . Cheia 
nu este diferenta dintre comitere 
si omitere, ci distinctia dintre 
optiunile conforme unui sablon si 
optiunile care deviaza de la 

sablon. Atunci cand va abateti de 

¥ ¥ 

la sablon, va puteti imagina cu 

usurinta norma - iar daca 
¥ ¥ 



sablonul este asociat cu 
consecinte rele, atunci 
discrepanta dintre cele doua 
poate fi sursa unor emotii 
dureroase. Optiunea-sablon 
atunci cand detineti un stoc de 

r r 

actiuni este sa nu le vindeti, pe 
cand optiunea-sablon cand va 
intalniti cu un coleg de dimineata 
este sa-1 salutati. Vanzarea unui 
stoc de actiuni si refuzul de a va 

r r 

saluta colegul sunt deopotriva 
abateri de la optiunea-sablon si 
candidati naturali pentru regrete 
si reprosuri 221 . 

Intr-o 


convingatoare 



demonstrate a fortei optiunilor- 
sablon, participantii au jucat o 
simulare pe computer a jocului 
de blackjack. Unora dintre 
jucatori li s-a adresat intrebarea 
„Vrei sa mai iei o carte?“, pe cand 
altii au primit intrebarea „Vrei sa 
nu mai primesti o carte?“. 
Indiferent de intrebare, 
raspunsul „da“ era asociat cu 
mult mai mari regrete decat „nu“ 
daca rezultatul era prost! 
intrebarea sugereaza in mod 
evident o reactie-sablon, care 
este: „Nu am o dorinta intensa de 
a face acest lucru“. Abaterea de la 



sablon este aceea care starneste 

f r 

regretul 222 . 0 alta situatie in care 
sablonul cere actiune este aceea a 
unui antrenor a carui echipa a 
pierdut rau ultimul meci. Se 
asteapta ca antrenorul sa faca 
modificari de formatie sau de 
strategic, iar esecul de a face 
aceste lucruri va da nastere la 
regrete si reprosuri. 

Asimetria in riscul de regret 
favorizeaza alegerile 

conventionale si potrivnice 
riscului. Acest bias apare in multe 
contexte. Consumatorii carora li 
se reaminteste ca ar putea sa 



regrete alegerile lor manifesto o 
preferinta sporita pentru optiuni 
conventionale, favorizand 

produsele de brand fata de cele 
generice 222 . Pe masura ce anul se 
apropie de sfarsit, 

comportamentul managerilor de 
fonduri financiare manifesto, de 
asemenea, un efect de evaluare 
anticipate ei tind sa-si curete 
portofoliile de stocurile 
neconventionale si cumva 
indoielnice 222 . Chiar si deciziile de 
viata sau mo arte pot sa fie 
afectate. Imaginati-va un medic 
cu un pacient grav bolnav. Un 



tratament corespunde 

standardelor normale de ingrijire 
medicala; celalalt este neobisnuit. 
Medicul are motive sa creada ca 
tratamentul neconventional 

sporeste sansele pacientului, dar 
probele sunt neconcludente. 
Medicul care prescrie 
tratamentul neconventional se 
confrunta cu un rise substantial 
de regret, repros si, poate, de 
litigii in justitie. Retro spectiv, va fi 
mai usor de imaginat alegerea 
normala; alegerea anormala va fi 
usor de rasturnat. Ce-i drept, un 
rezultat bun va contribui la 



reputatia medicului care a avut 
curaj, insa beneficiul potential 
este mai mic decat costul 
potential, deoarece succesul este, 
in general, un rezultat mai 
normal decat esecul. 

r 

Responsabilitatea 

Pierderile sunt ponderate 
cam de doua ori mai mult decat 
castigurile in mai multe contexte: 
alegeri in jocuri de noroc, efectul 
de posesie si reactiile fata de 
schimbarile de preturi. 
Coeficientul aversiunii fata de 
pierdere este mult mai mare in 



unele situatii. in mod special, 
puteti avea o mai mare aversiune 
fata de pierdere in cazul unor 
aspecte ale vietii care sunt mai 
importante decat banii, precum 
sanatatea 225 . Mai departe, 

reticenta voastra de „a vinde“ 
bunuri importante sporeste 
spectaculos atunci cand, 
procedand astfel, puteti fi 
responsabili de un rezultat 
groaznic. Studiul clasic al lui 
Richard Thaler despre 

comportamentul consumatorului 
include un exemplu convingator, 
usor modificat in urmatoarea 

r 



intrebare: 

Ati fost expus unei boli care, 
odata contractata, duce la o 
moarte rapida si usoara in 
decurs de o saptamana. 
Probabilitatea de a va fi 
imbolnavit este de 1/1 000. 
Exista un vaccin care este 
eficient numai daca este 
administrat inainte de aparitia 
oricarui simptom. Care este 
suma maxima pe care ati fi 
dispus sa o cheltuiti pentru 
vaccin—? 

Majoritatea oamenilor sunt 
dispusi sa plateasca o suma 
semnificativa, dar limitata. 



Perspectiva mortii este neplacuta, 
insa riscul este mic si pare 
nerezonabil sa te ruinezi ca sa-1 
eviti. Priviti acum o mica 
variatiune: 

Este nevoie de voluntari 
pentru cercetari asupra bolii 
de mai sus. Tot ceea ce vi se 
cere este sa va expuneti unei 
sanse de 1/1 000 de a 
contracta boala. Care este 
suma minima pe care ati cere 
sa vi se plateasca pentru a 
participa ca voluntar la acest 
program? (Nu vi se permite sa 
cumparati vaccinul.) 

Dupa cum va puteati astepta, 



retributia fixata de voluntari este 
cu mult mai mare decat pretul pe 
care ar fi dispusi sa-1 plateasca 
pentru vaccin. Thaler relateaza 
informal ca un raport tipic este 
cam de 50:1. Pretul de vanzare 
extrem de mare reflecta doua 
aspecte ale problemei. in primul 
rand, nu trebuie sa va vindeti 
sanatatea; tranzactia nu este 
considerata legitima si reticenta 
fata de angajare in asa ceva se 
exprim a printr-un pret mai mare. 
Aspectul cel mai important, 
poate, este ca veti fi responsabili 
daca rezultatul este rau. Stiti ca, 



daca va treziti intr-o dimineata cu 

r r 

simptome care indica faptul ca 
veti muri curand, veti simti un 
mai mare regret in al doilea caz 
decat in primul, pentru ca puteati 
sa respingeti ideea de a va vinde 
sanatatea fara sa va mai ganditi 
macar o clipa la pret. Puteati sa 
ramaneti la optiunea-sablon si sa 
nu fi facut nimic, si acum acest 
gand contrafactual va va bantui 
pentru tot restul vietii. 

Ancheta privind reactiile 
parintilor fata de un insecticid 
potential periculos, mentionata 
mai devreme, a inclus, de 



asemenea, o intrebare despre 
disponibilitatea de acceptare a 
unui rise sporit. Respondentilor li 
s-a cerut sa-si imagineze ca au 
folosit un insecticid prezentand 
riscuri de inhalare sau de 
intoxicare a copiilor in 15 cazuri 
la 10 000 de sticle. Se gasea si un 
insecticid mai ieftin, pentru care 
riscul crestea de la 15 la 16 cazuri 
pentru 10 000 de sticle. Parintii au 
fost intrebati ce reducere i-ar face 
sa treaca la produsul mai ieftin (si 
mai putin sigur). Peste doua 
treimi dintre parintii cuprinsi in 
ancheta au raspuns ca nu ar 



cumpara noul produs la nici un 
pret! Erau in mod evident 
revoltati de insasi ideea de a 
negocia siguranta copiilor lor 
pentru bani. Minoritatea care a 
indicat o reducere acceptabila a 
cerut o suma semnificativ mai 
mare decat suma pe care era 
dispusa sa o achite pentru o mai 
serioasa imbunatatire a 
sigurantei produsului. 

Oricine poate sa inteleaga si 
sa impartaseasca reticenta 
parintilor de a negocia, chiar si 
pret de un minut, cresterea 
riscului pentru copiii lor de 



dragul banilor. Merita sa 
remarcam totusi ca aceasta 
atitudine este incoerenta si 
potential pagubitoare pentru 
siguranta celor pe care dorim sa-i 
protejam. Chiar si cei mai iubitori 
parinti dispun de resurse limitate 
de timp si bani pentru a-si proteja 
copilul (contul mintal pentru 
securitatea-copilului-meu are un 
buget limitat) si pare rezonabil sa 
alocam aceste resurse in asa fel 
incat sa le dam cea mai buna 
intrebuintare. Banii care ar putea 
fi economisiti acceptand o infima 
crestere a riscului de a suferi din 



pricina insecticidului pot fi 
folositi, cu siguranta, mai bine 
pentru a reduce expunerea 
copilului fata de alte pericole, 
poate cumparand un scaun mai 
sigur pentru copil, cand merge cu 
masina, sau niste capace pentru 
prizele electrice. Acest tabu al 
compromisului, care interzice 
acceptarea oricarei cresteri de 
rise, nu este un mod eficient de 
utilizare a bugetului pentru 
siguranta—. De fapt, rezistenta 
poate fi motivata de teama 
egoista de regret mai mult decat 
de o dorinta de optimizare a 



sigurantei copilului. Gandul la 
„ce-ar fi daca?“, gand ce framanta 
pe orice parinte care face in mod 
deliberat o astfel de tranzactie, 
este o imagine a regretului si a 
rusinii pe care parintii le-ar simti 
in eventualitatea ca insecticidul 
le-ar fi imbolnavit copilul. 

Aversiunea intensa fata de 
negocierea unui rise sporit in 
schimbul vreunui alt avantaj se 
manifesto pe scara larga in legile 
si regulile care reglementeaza 
riscul. Aceasta tendinta este in 
mod special puternica in Europa, 
unde principiul precautiei, care 



interzice orice actiune potential 
periculoasa, este o doctrina larg 
acceptata. In contextul 

reglementarii, principiul 

precautiei impune intreaga 

povara de a dovedi siguranta 
oricui intreprinde actiuni care ar 
putea sa provoace daune 
oamenilor sau mediului. 

Numeroase organisme 

internationale au specificat ca 

absenta dovezilor stiintifice ale 
potentialelor daune nu reprezinta 
o justificare suficienta pentru 
asumarea de riscuri. Dupa cum 
arata juristul Cass Sunstein, 



principiul precautiei este 
costisitor si, atunci cand este 
interpretat in sens strict, poate 
avea un efect paralizant. El 
mentioneaza o lista 

impresionanta de inovatii care nu 
ar fi trecut testul, printre care 
„avioane, aerul conditional 
antibio ticele, automobilele, 

clorina, vaccinul antipojar, 
chirurgia pe cord deschis, radioul, 
frigiderele, vaccinul contra 
variolei si razele x“ m . Versiunea 
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tare a principiului precautiei este, 
evident, de nesustinut. Dar 
aversiunea accentuata fata de 



pierdere este incorporate intr-o 
puternica si larg raspandita 
intuitie morala; ea se origineaza 
in Sistemul 1. Dilema dintre 
atitudinile morale cu puternica 
aversiune fata de pierdere si 
administrarea eficienta a riscului 
nu are o solutie simpla si 
convingatoare. 

Ne petrecem o mare parte din 
zi anticipand si incercand sa 
evitam suferintele emotionale pe 
care ni le administram singuri. 
Cat de serios trebuie sa tratam 
aceste rezultate intangibile, 
pedepsele auto administrate (si 



recompensele ocazionale) pe care 
le traim in timp ce tinem scorul 
vietii noastre? E imposibil ca 
Econii sa aiba astfel de experience 
sufletesti, care ii costa pe Umani. 
Ele conduc la actiuni care sunt 
daunatoare sanatatii indivizilor, 
rationalitatii in politica si 

bunastarii so dale. insa 

sentimentul de regret si 

responsabilitatea morala sunt 
reale, iar faptul ca Econii nu au 
parte de ele poate sa nu fie 

relevant. 

Este rezonabil, in special, sa 
lasati ca alegerile voastre sa fie 



influentate de anticiparea 
regretului? Predispozitia pentru a 
simti regretul, la fel ca si 
predispozitia pentru a avea 
teama de farmece, este un fapt 
din viata caruia trebuie sa i te 
adaptezi. Daca sunteti un 
investitor, destul de bogat si de 
precaut in adancul inimii, puteti 
sa fiti capabili sa va permiteti 
luxul unui portofoliu care 
minimizeaza expectatia 

regretului, chiar daca aceasta nu 
va maximizeaza cresterea averii. 

Puteti, de asemenea, sa luati 
masuri preventive care sa va 



imunizeze impotriva regretului. 
Poate ca masura cea mai 
folositoare este sa fiti expliciti in 
anticiparea regretului. Daca va 
puteti reaminti situatiile in care 
lucrurile s-au sfarsit prost, desi ati 
avut in vedere cu multa grija 
posibilitatea regretului inainte de 
a va decide, este probabil sa traiti 
mai putin intens aceasta 
experienta. Ar trebui sa stiti, de 
asemenea, ca regretul si 
inclinatia spre retrospectie survin 
impreuna, astfel incat orice puteti 
face ca sa preintampinati 
retrospectia este probabil sa fie 



de ajutor. Politica mea personala 
de evitare a retrospectiei consta 
in a fi sau foarte minutios, sau 
total neglijent atunci cand iau o 
decizie cu consecinte pe termen 
lung. Retrospectia este mai rea 
atunci cand va ganditi putin, 
suficient cat sa va spuneti 
ulterior: „Aproape ca facusem o 
alegere mai buna“. 

Daniel Gilbert si colegii lui 
afirma provocator ca, in general, 
oamenii anticipeaza un regret 
mai mare decat vor simti 
realmente, pentru ca 
subestimeaza eficienta 



mecanismelor de aparare 
psihologica pe care le vor utiliza - 
ceea ce ei numesc „sistemul 
imunitar psihologic“. 

Recomandarea lor este ca nu 
trebuie sa dati prea mare 
greutate regretului; chiar daca va 
incearca unul, veti suferi mai 
putin decat credeti acum^. 

Despre scorul 
emotional 
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„E1 are conturi mintale 
separate pentru cumparaturile 
in bani lichizi si pe credit. 
Mereu ii aduc aminte ca banii 
sunt bani.“ 



„Noi tinem cu dintii de a cel 
stoc de actiuni numai ca sa 
evitam inchiderea contului 
nostril mintal in pierdere. Este 
efectul de dispozitie 

„Am descoperit o mancare 
excelenta la acel restaurant si 
nu incercam niciodata altceva, 
ca sa evitam regretele.“ 

„Dealerul mi-a aratat cel 
mai scump scaun de masina 
pentru copii si mi-a spus ca era 
cel mai sigur, asa ca nu m-am 
putut hotari sa cumpar 
modelul mai ieftin. Am simtit 
un fel de tabu al 
compromisului.“ 



— Intuitia a fost confirmata intr-un 
experiment de teren, in care, prin 
selectie aleatorie, unor studenti care 
si-au facut abonamente la teatrul 
universitatii li s-au oferit bilete la un 
pret foarte redus. Urmarirea prezentei 
la spectacole a scos la iveala ca era 
mai probabil ca studentii care 
platisera pretul intreg sa asiste la 
reprezentatii, mai ales in prima parte a 
stagiunii. Absenta de la un spectacol 
pentru care s-a platit biletul implica 
experienta neplacuta de a inchide un 
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Inversari 


Aveti sarcina de a stabili daune pentru 
victimele unor infractiuni violente. 
Analizati cazul unui barbat care si-a 
pierdut uzul mainii drepte in urma unui 
foe de arma. Barbatul a fost impuscat 
fiindca s-a nimerit in toiul unui jaf la 
magazinul universal din cartier. 

Doua magazine se afla in apropierea 
locuintei victimei, pe unui 
frecventandu-1 mai des decat pe 



celalalt. Aveti in vedere doua scenarii: 

(i) Jaful a avut loc la magazinul unde 
barbatul merge de obicei. 

(ii) Magazinul preferat al barbatului era 
inchis din cauza unei inmormantari, 
asa ca omul si-a fa cut cumparaturile 
la celalalt magazin, unde a fost 
impuscat. 

Ar trebui ca magazinul in care a fost 
impuscat barbatul sa faca o diferenta in 
ceea ce priveste daunele care i se 
cuvin—? 

Ati judecat pe baza unei 
evaluari combinate, in care aveti 
in vedere doua scenarii in acelasi 
timp si faceti o comparatie. Puteti 



sa aplicati o regula. Daca apreciati 
ca al do ilea scenariu merita 
daune mai mari, trebuie sa-i 
atribuiti o valoare mai mare in 
dolari. 

Exista un acord aproape 
universal asupra raspunsului: 
daunele trebuie sa fie egale in 
ambele situatii. Daunele se cuvin 
pentru infirmitate, asa ca de ce ar 
face vreo diferenta locul in care a 
avut loc incidentul? Evaluarea 
unitara a celor doua scenarii v-a 
oferit sansa de a examina 
principiile voastre morale privind 
factorii relevanti pentru daunele 



cuvenite victim ei. Pentru 
majoritatea oamenilor, locul nu 
se numara printre acesti factori. 

La fel ca si in alte situatii care 

¥ ¥ 

solicita o comparatie explicita, 
gandirea a fost lenta si a implicat 
Sistemul 2. 

Psihologii Dale Miller si Cathy 
McFarland, care au conceput 
initial cele doua scenarii, le-au 
prezentat unor indivizi diferiti, 
pentru o singura evaluare. In 
experimentul lor intersubiectiv, 
fiecare participant a vazut numai 

un scenariu si i-a atrihuit o 

¥ 

valoare in dolari. Ei au descoperit, 



dupa cum sigur ati ghicit, ca 
victim a a fost rasplatita cu o 
suma mult mai mare daca s-a 
aflat in magazinul pe care-l vizita 
mai rar decat in cel preferat de 
obicei. Pregnanta (ruda apropiata 
a regretului) este un sentiment 
contrafactual, care este evocat 
deoarece gandul „daca s-ar fi dus 
la magazinul sau obisnuit...“ vine 
cu usurinta in minte. 

r f 

Mecanismele familiare ale 
Sistemului 1, de substitute si 
corespondenta a intensitatii, 
traduc forta reactiei emotionale 
fata de poveste pe o scala 



monetara, ceea ce creeaza o 
mare diferenta intre daunele in 
dolari. 

Comparatia celor doua 
experimente dezvaluie un 
contrast accentuat. Aproape 
oricine vede ambele scenarii 
impreuna (intrasubiectiv) sustine 
principiul potrivit caruia 
pregnanta nu este un considerent 
legitim. Din pacate, principiul 
devine relevant numai atunci 
cand cele doua scenarii sunt 
vazute impreuna, insa nu acesta 
este modul in care decurge viata. 
in mod normal, noi avem 



experienta de viata comutati pe 
modul intersubiectiv, in care 
alternativele contrastante care ar 
putea sa va schimbe judecata 
sunt absente si, bineinteles, 
CCVETCE. in consecinta, opiniile 
pe care le sustineti atunci cand 
reflectati asupra moralitatii nu va 
conduc in mod necesar reactiile 
emotionale, iar intuitiile morale 
care va vin in minte in situatii 
diferite nu sunt launtric coerente. 

Discrepanta dintre evaluarea 
singulara si cea combinata a 
scenariului jafului apartine unei 
largi familii de inversari ale 



judecatii evaluative si ale alegerii. 
Prima inversare a preferintelor a 
fost descoperita la inceputul 
anilor ’70 si multe inversari de 
alte tipuri au fost relatate de-a 
lungul anilor^ 1 . 

Provocari adresate 
teoriei economice 

Inversarile preferintelor detin 
un loc important in istoria 
discutiei dintre psihologi si 
economists Inversarile care au 
atras atentia au fost relatate de 
catre Sarah Lichtenstein si Paul 
Slovic, doi psihologi care si-au 



efectuat studiile postuniversitare 
la Universitatea din Michigan in 
acelasi timp cu Amos. Ei au 
efectuat un experiment privind 
preferintele fata de diferite 
pariuri, pe care il prezint intr-o 
versiune usor modificata^ 2 . 

Vi se ofera posibilitatea de a 
alege intre doua mize, ce 
urmeaza a fi jucate pe o roata 
de ruleta cu 36 de sectoare. 

Pariul A: 11/36 ca sa 

castigati 160 de dolari, 
25/36 ca sa pierdeti 15 
dolari. 

Pariul B: 35/36 ca sa 

castigati 40 de dolari, 



1/36 ca sa pierdeti 10 
dolari. 

Vi se cere sa alegeti intre un 
pariu sigur si unul mai riscant: un 
castig aproape sigur al unei sume 
modeste sau o sansa mica de a 
castiga o suma substantial mai 
mare si o mare probabilitate de a 
pierde. Siguranta prevaleaza si B 
este in mod clar alegerea mai 
populara. 

Priviti acum fiecare pariu in 
mod separat. Daca ati fi in posesia 
unuia dintre ele, care este pretul 
cel mai scazut la care 1-ati vinde? 
Tineti minte ca nu negociati cu 



nimeni - sarcina voastra este sa 
stabiliti cel mai scazut pret la care 
ati fi realmente dispusi sa 
renuntati la pariu. incercati. S-ar 
putea sa constatati ca premiul 
care poate fi castigat este foarte 
vizibil in aceasta sarcina si ca 
evaluarea valorii pariului este 
ancorata de acea valoare. 
Rezultatele sustin aceasta ipoteza 
si pretul de vanzare este mai 
mare pentru pariul A decat cel 
pentru pariul B. Aceasta este o 
inversare a preferintelor: 
oamenii aleg B fata de A, dar daca 
isi imagineaza ca poseda doar 



unul dintre ele, ei stabilesc o 
valoare mai mare pentru A fata 
de B. La fel ca si in scenariile 
jafului, inversarea preferintei are 
loc pentru ca evaluarea 
combinata focalizeaza atentia 
asupra unui aspect al situatiei - 
faptul ca pariul A este mult mai 
putin sigur dec at pariul B 
aspect care este mai putin frapant 
in evaluarea singulara. 
Trasaturile care au cauzat 
diferenta dintre judecatile 

optiunilor din evaluarea 

singulara - pregnanta faptului ca 
victima se afla in magazinul 



gresit si ancorarea de valoarea 
premiului - sunt suprimate sau 
nerelevante atunci cand optiunile 
sunt evaluate impreuna. Este 
mult mai probabil ca reactiile 
emotionale ale Sistemului 1 sa 
determine evaluarea singulara; 
comparatia care are loc in 
evaluarea combinata implica 
mereu o estimare mai atenta si 
bazata pe un efort mai mare, ceea 
ce solicita activitatea Sistemului 
2 . 

Inversarea preferintei poate fi 
confirmata de un experiment 
intrasubiectiv, in care subiectii 



stabilesc preturi in ambele seturi 
aflate pe o lista lunga si aleg, de 
asemenea, intre ele. Participantii 
nu-si dau seama de faptul ca se 
contrazic si reactiile lor, atunci 
cand li se prezinta inconsecventa, 
pot fi amuzante. Un interviu din 
1968, luat de catre Sarah 
Lichtenstein unui participant la 
experiment, este un fapt ramas 
clasic in acest domeniu. 
Experimentatoarea discuta pe 
larg cu un participant naucit, care 
alege un pariu dupa altul, dar este 
apoi dispus sa dea bani ca sa 
schimbe elementul pe care 



tocmai 1-a ales cu cel pe care 
tocmai 1-a respins si parcurge 
acest ciclu in mod repetat^ 2 . 

Cu siguranta, Econii rationali 
nu ar fi susceptibili de inversari 
ale preferintelor, iar fenomenul a 
fost, prin urmare, o provocare 
adresata modelului agentului 
rational si teoriei economice care 
este construita pe acest model. La 
cativa ani dupa ce au fost relatate 
inversarile preferential, doi 
economist respectati, David 
Grether si Charles Plott, au 
publicat un articol in prestigioasa 
American Economic Review, in 



care si-au prezentat propriile 
studii asupra fenomenului 
descris de Lichtenstein si Slovic. 
Aceasta a fost, probabil, prima 
descoperire a psihologilor 
experimentalist care a tras 
atentia economistilor. Paragraful 
introductiv al articolului scris de 
catre Grether si Plott era 
neobisnuit de dramatic pentru o 
lucrare stiintifica, iar intentia lor 
era clara: „Un corpus de date si de 
teorii s-a dezvoltat in psihologie, 
care ar trebui sa prezinte interes 
pentru economisti. La prima 
vedere datele contrazic de-a 



dreptul teoria preferintei si au 
implicatii ample asupra 
prioritatilor cercetarii 

economice... Acest studiu 
prezinta rezultatele unei serii de 
experimente menite sa 
discrediteze lucrarile psihologilor 
aplicate in economies. 

Grether si Plott au enumerat 
treisprezece teorii care ar putea 
sa explice descoperirile initiale si 
au prezentat experimente atent 
concepute care au testat aceste 
teorii. Una dintre ipotezele lor, pe 
care - daca mai este nevoie sa o 
spunem - psihologii au gasit-o 



cam aroganta, era aceea ca 
rezultatele se datorau faptului ca 
experimentul a fost efectuat de 
catre psihologi! in cele din urma, 
o singura ipoteza a ramas in 
picioare: psihologii aveau 

dreptate. Grether si Plott au 
recunoscut ca aceasta ipoteza era 
cea mai putin satisfacatoare din 
punctul de vedere al teoriei 
standard privind preferintele, 
deoarece „permite alegerii 
individuate sa depinda de 
contextul in care se fac 
alegerile“^ - o clara violare a 
coerentei doctrinei. 



V-ati putea gandi ca acest 
rezultat surprinzator a provocat 
multa framantare sufleteasca in 
randurile economistilor, odata ce 
o presupozitie fundamental^ a 
teoriei lor fusese contestata cu 
succes. Dar nu asa se petrec 
lucrurile in stiintele so dale, 
printre care se numara atat 
psihologia, cat si economia. 
Opiniile teoretice sunt viguroase 
si este nevoie de mult mai mult 
decat o descoperire jenanta 
pentru ca niste teorii stabilite sa 
fie serios puse la indoiala 2 ^. in 
realitate, articolul admirabil de 



sincer scris de catre Grether si 

r 

Plott a avut un foarte mic efect 
direct asupra convingerilor 
economistilor, printre care ii 
putem enumera, probabil, si pe 
Grether si Plott. El a contribuit 
totusi la o mai mare 
disponibilitate a comunitatii 
economistilor de a lua in serios 
cercetarile psihologice si, prin 
aceasta, a facut sa progreseze 
considerabil dezbaterea purtata 
peste granitele dintre aceste 
discipline. 


Categorii 



„Cat de inalt este John?“ Daca 
John are 1,60 metri, raspunsul 
vostru va depinde de varsta lui; el 
este foarte inalt daca are 6 ani, 
foarte scund daca are 16 ani. 
Sistemul 1 regaseste automat 
norma relevanta, iar semnificatia 
scarii de inaltime este ajustata 
automat. Puteti, de asemenea, sa 
stabiliti corespondente de 
intensitate intre categorii si sa 
raspundeti la intrebarea: „Cat de 
scump este un fel de mancare 
servit la restaurant care 
corespunde inaltimii lui John?“ 
Raspunsul vostru va depinde de 



varsta lui John: un pret mult mai 
mic daca are 16 ani decat daca 
are 6 ani. 

Dar ia vedeti acum: 

John are 6 ani. Masoara 1,60 
metri inaltime. 

Jim are 16 ani. Masoara 1,64 
metri inaltime. 

In evaluari singulare, toata 
lumea va fi de acord ca John este 
foarte inalt, pe cand Jim nu este, 
pentru ca sunt comparati prin 
raportare la norme diferite. Daca 
vi se pune o intrebare 
comparative directa, „Este John la 
fel de inalt ca si Jim?“, veti 



raspunde ca nu. Nu e nici o 
surpriza aici si exista prea putina 
ambiguitate. in alte situatii totusi, 
procesul prin care obiectele si 
evenimentele isi recruteaza 
propriul context de comparatie 
poate sa conduca la alegeri 
incoerente in privinta unor 
chestiuni serioase. 

Nu trebuie sa va formati 
impresia ca evaluarile singulare 
si cele combinate se contrazic 
intotdeauna sau ca judecatile 
evaluative sunt total haotice. 
Lumea voastra este franta in 
categorii pentru care avem 



norme, precum baieti-de-sase ani 
sau mese. Judecatile evaluative si 
preferintele sunt coerente 
inlauntrul categoriiilor, dar 
potential incoerente atunci cand 
obiectele care sunt evaluate 
apartin unor categorii diferite. De 
exemplu, raspundeti la 
urmatoarele trei intrebari: 

Ce preferati, mere sau piersici? 

Ce preferati, friptura sau 
tocana? 

Ce preferati, mere sau 
friptura? 

Prima intrebare si cea de-a 
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doua se refera la itemi care 



apartin aceleiasi categorii si stiti 
imediat ce va place mai mult. Mai 
departe, v-ati fi recuperat din 
memorie aceeasi ierarhizare 
dintr-o evaluare singulara („Cat 
de mult va plac merele?“ si „Cat 
de mult va plac piersicile?“), 
deoarece atat merele, cat si 
piersicile evoca ideea de fruct. Nu 
va avea loc nici o inversare 
preferential^, pentru ca diferitele 
fructe sunt comparate prin 
raportare la aceeasi norma si 
implicit se compara intre ele 
deopotriva intr-o evaluare 
singulara si intr-una combinata. 



in contrast cu intrebarile 
intracategoriale, nu exista un 
raspuns stabil pentru comparatia 
dintre mere si friptura. Spre 
deosebire de mere si de piersici, 
merele si friptura nu se substituie 
in mod natural si nu satisfac 
aceeasi nevoie. Uneori doriti 
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friptura si alteori doriti un mar, 
insa rareori spuneti ca una dintre 
ele merge la fel de bine ca si 
cealalta. 

Imaginati-va ca primiti un e- 
mail din partea unei organizatii 
in care aveti, in general, 
incredere, si vi se solicita sa 



contribuiti pentru o cauza: 

Delfinii din multe zone de 
reproducere sunt amenintati 
de poluare, fiind de asteptat ca 
aceasta sa duca la o scadere a 
populatiei de delfini. A fost 
infiintat un fond special, 
alimentat din contribute 
private, pentru crearea unor 
zone de reproducere 
nepoluate pentru delfini. 

Ce asociatii evoca aceasta 
intrebare? Fie ca sunteti sau nu 
pe deplin constienti de ele, idei si 
amintiri ale unor cauze inrudite 
va vin in minte. E foarte probabil 



sa va amintiti in special de alte 
proiecte menite sa protejeze 
speciile in pericol. Evaluarea pe 
dimensiunea BUN - RAU este o 
operatie automata a Sistemului 1 
si v-ati format o impresie sumara 
despre locul pe care-l detin 
delfinii printre celelalte specii, 
impresie care va vine in minte. 
Delfinul este mult mai dragut 
decat, sa spunem, dihorul, melcii 
sau crapul - detine un rang 
favorabil in multimea speciilor cu 
care este comparat spontan. 

Intrebarea la care trebuie sa 
raspundeti nu este daca va plac 



delfinii mai mult decat crapii; vi 
s-a cerut sa veniti cu o valoare in 
dolari. Fireste, s-ar putea sa stiti 
din experienta solicitarilor 
precedente ca nu raspundeti 
niciodata cererilor de acest gen. 
Timp de cateva minute, 
imaginati-va ca sunteti cineva 
care contribute, dand curs unor 
astfel de apeluri. 

Ca si multe alte intrebari 
dificile, estimarea valorii banesti 
poate fi rezolvata prin substitute 
si corespondenta intensitatii. 
intrebarea privind dolarii este 
dificila, dar aveti usor la 
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indemana o intrebare mai 
usoara. Pentru ca va plac delfinii, 
veti avea, probabil, sentimentul 
ca salvarea lor este o cauza buna. 
Pasul urmator, care este si el 
automat, genereaza o suma de 
dolari, traducand intensitatea 
simpatiei voastre fata de delfini 
pe o scala de contributii. Aveti un 
simt al propriei scale a 
contributiilor anterioare la cauze 
ecologiste, care poate sa fie 
diferita fata de scala contributiilor 
voastre in domeniul politic sau 
pentru echipa de fotbal a 
universitatii pe care ati absolvit-o. 



Stiti ce suma ar fi o contribute 

r r r 

„foarte mare“ din parte a voastra 
si ce sume sunt „mari“, 
„modeste“ si „mici“. Aveti, de 
asemenea, scale pentru 
atitudinea voastra fata de specii 
(de la „imi plac foarte mult“ pana 
la „nu-mi plac deloc“). Sunteti, 
prin urmare, capabili sa 
transpuneti atitudinea voastra pe 
o scala in dolari, mutand automat 
de la „imi place mult“ la „o foarte 
generoasa contributie“ si de acolo 
la o suma in dolari^ 7 . 

Cu alta ocazie, sunteti 
abordati cu un apel diferit: 



Muncitorii agricoli, care 
sunt expusi radiatiei solare 
timp de multe ore, au o rata 
mai inalta de cancer al pielii 
decat restul populatiei. 
Controalele medicate frecvente 
pot sa reduca riscurile. Se va 
infiinta un fond care sa sustina 
controalele medicale acordate 
grupurilor in pericol. 

Este aceasta o problema 
urgenta? Ce categorie evoca ea ca 
norma atunci cand estimati 
urgenta? Daca ati categorisit 
automat problema ca pe o 
chestiune de sanatate publica, ati 
constatat, probabil, ca pericolul 



de cancer al pielii in randurile 
muncitorilor agricoli nu ocupa 
un rang inalt printre aceste 
chestiuni - aproape cert sub 
rangul delfinilor in randul 
speciilor amenintate. in timp ce 
ati transpus impresia voastra 
despre importanta relativa a 
chestiunii cancerului cutanat 
intr-o sum a de dolari, se prea 
poate sa fi venit cu o contribute 
mai mica decat aceea pe care ati 
oferit-o pentru protectia unui 
animal in pericol. In cadrul 
experimentelor, delfinii au atras 
contributii intru catva mai mari 



in evaluarea singulara decat au 
facut-o muncitorii agricoli. 

Pe urma, analizati cele doua 
cauze intr-o evaluare combinata. 
Care dintre cele doua cauze, 
delfinii sau muncitorii agricoli, 
merita o contribute mai mare in 
dolari? Evaluarea combinata 
evidentiaza o trasatura care nu 
era remarcabila in evaluarea 
singulara, dar este recunoscuta ca 
fiind decisiva odata sesizata: 
fermierii sunt oameni, delfinii nu 
sunt. Stiati acest lucru, desigur, 
dar nu era relevant pentru 
judecata pe care ati emis-o in 



evaluarea singulara. Faptul ca 
delfinii nu sunt umani nu apare, 
pentru ca toate chestiunile care 
au fost activate in memoria 
voastra impartaseau aceasta 
trasatura. Faptul ca muncitorii 
agricoli sunt fiinte umane nu v-a 
aparut in minte, pentru ca toate 
problem ele de sanatate publica 
implica oameni. incadrarea 
ingusta a evaluarii singulare le-a 
permis delfinilor sa atinga un 
scor de intensitate mai inalt, 
conducand la o rata inalta a 
contributiilor prin corespondenta 
intensitatii. Evaluarea combinata 



schimba reprezentarea 

problem elor: trasatura „uman 
versus animal" devine frapanta 
numai atunci cand cele doua sunt 
privite impreuna. In evaluarea 
combinata, oamenii manifesto o 
solida preferinta pentru 
muncitorn agricoli si o 
disponibilitate de a contribui 
substantial mai mult la 
bunastarea lor decat la protectia 
unei simpatice specii nonumane. 
Inca o data, ca si in cazurile 
pariurilor si jafului arm at, 
judecatile emise in evaluarea 
singulara si in cea combinata se 



vor contrazice. 

Christopher Hsee, de la 
Universitatea din Chicago, a 
furnizat urmatorul exemplu de 
inversare preferential^, printre 
multe altele de acelasi tip. 
Obiectele de evaluat sunt niste 
dictionare muzicale la mana a 
doua. 

Dictionarul Dictionarul B 
A 

Anul 1993 1993 

aparitiei 

Numar de 
termeni 


10 000 


20 000 



Stare Ca nou Coperta 

rupta, in rest 
ca nou 

Atunci cand dictionarele sunt 
prezentate in evaluare singulara, 
dictionarului A i se atribuie o 
valoare mai mare, dar fireste ca 
preferinta se modifica intr-o 
evaluare combinata. Rezultatul 
ilustreaza ipoteza estimarii, 
formulata astfel de catre Hsee: 
numarului de termeni definiti nu 
i se atribuie nici o pondere in 
evaluarea singulara, pentru ca 
numerele nu sunt in sine 
„estimabile“. Dimpotriva, in 



evaluarea combinata este imediat 
evident ca dictionarul B este 
superior din punctul de vedere al 
acestui atribut si se vede, 
totodata, ca numarul de termeni 
este de departe mai important 
decat starea copertei^. 

Inversari injuste 

Exista motive solide sa 
credem ca administrarea justitiei 
este infestata de incoerenta 
previzibila in mai multe domenii. 
Dovezile sunt extrase partial din 
experimente, inclusiv din studiile 
proceselor simulate, si partial din 



observarea modelelor din 
legislate, reglementare si litigii. 

Intr-un experiment, unor 
pseudojurati, recrutati de pe 
listele de jurati eligibili din Texas, 
li s-a cerut sa estimeze daunele 
reparatorii in mai multe cauze 
civile. Cauzele au fost prezentate 
in perechi, fiecare constand intr-o 
solicitare de daune pentru o 
ranire fizica si una pentru 
pierderi financiare. Pseudojuratii 
au estimat mai intai una dintre 
cauze si apoi le-a fost prezentata 
cauza pereche si li s-a cerut sa le 
compare. lata rezumatele unei 



perechi de cauze: 

Cauza 1: Un copil a suferit 
arsuri moderate dupa ce 
pijamaua i-a luat foe in timp ce 
se juca cu niste chibrituri. 
Firma care a fabricat 
pijamaua nu a facut-o 
rezistenta la foe asa cum ar fi 
trebuit. 

Cauza 2: Tranzactiile lipsite de 
scrupule ale unei banci au 
provocat altei banci o pierdere 
de 10 milioane de dolari. 

Jumatate dintre participant! 
au judecat mai intai cauza 1 (in 
evaluare singulara) inainte sa 



compare cele doua cauze in 
evaluare combinata. Secventa a 
fost inversata pentru ceilalti 
participant!. In evaluarea 
singulara, juratii au acordat 
daune punitive mai mari bancii 
defraudate decat copilului ars, 
probabil din cauza ca marimea 
pierderii financiare a furnizat o 
ancora ridicata. 

Totusi, atunci cand cauzele au 
fost analizate impreuna, simpatia 
fata de victima individual^ a 
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prevalat fata de efectul de 
ancorare si juratii au sporit 
daunele acordate copilului 



pentru a depasi daunele cuvenite 
bancii. Facand o medie a mai 
multor astfel de perechi, 
compensatiile acordate 

victimelor unei agresiuni au fost 
de peste doua ori mai mari in 
evaluarile combinate decat in 
cele singulare. Juratii care au 
analizat de sine statatoare cauza 
copilului ars au facut o oferta ce a 
corespuns intensitatii 

sentimentelor lor. Ei nu au putut 
sa anticipeze ca daunele acordate 
copilului vor parea inadecvate in 
contextul unei sume mari 
acordate unei institute financiare. 



in evaluarea combinata, daunele 
acordate bancii au ramas 
ancorate de pierderea pe care a 
suferit-o aceasta, insa 
compensate copilului ars a 
sporit, reflectand indignarea 
starnita de neglijenta care a 
provocat ranirea unui copil. 

Dupa cum am vazut, in 
general rationalitatea este servita 
de cadrele mai largi si mai 
cuprinzatoare, iar evaluarea 
combinata este in mod evident 
mai larga decat evaluarea 
singulara. Desigur, trebuie sa fiti 
precauti, in evaluarea combinata, 



atunci cand cineva care 
controleaza ceea ce vedeti are un 
interes legat de ceea ce alegeti. 
Agentii de vanzari invata rapid ca 
manipularea contextului in care 
cumparatorii vad un produs 
poate sa influenteze profund 
preferintele lor. Exceptand 
asemenea cazuri de manipulare 
deliberata, exista o prezumtie ca 
judecata comparativa, care 
implica in mod necesar Sistemul 
2, este probabil mai stabila decat 
evaluarile singulare, care 

adeseori reflecta intensitatea 
reactiilor emotionale ale 



Sistemului 1. Ar trebui sa ne 
asteptam ca orice institute care 
doreste sa obtina judecati 

chibzuite sa caute sa furnizeze 
judecatorilor un context larg 
pentru estimarea cazurilor 

individuate. Am fost surprins sa 
aflu de la Cass Sunstein ca 
juratilor care trebuie sa estimeze 
plata daunelor li se interzice in 
mod explicit sa aiba in vedere 
alte cazuri. In contradictie cu 
simtul comun psihologic, 

sistemul juridic favorizeaza 
evaluarea singulara. 

Intr-un alt studiu consacrat 



incoerentei sistemului juridic, 
Sunstein a comparat sanctiunile 
administrative care pot fi aplicate 
de catre diferite agentii 
guvernamentale, printre care 
Occupational Safety and Health 
Administration si Environmental 
Protection Agency 2 ^. El a ajuns la 
concluzia ca, „in cadrul 
categoriilor, sanctiunile par 
extrem de judicioase, cel putin in 
sensul ca daunele cele mai mari 
sunt pedepsite mai sever. Pentru 
infractiunile din domeniul 
securitatii si sanatatii la locul de 
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munca, cele mai mari sanctiuni 



se aplica violarilor repetate ale 
legislatiei, apoi, o treapta mai sus, 
pentru violarile legislatiei care 
sunt deopotriva intentionate si 
grave, iar cele mai serioase 
penalitati vizeaza absenta 
evidentelor necesare“^. Nu ar 
trebui sa va surprinda totusi 
faptul ca marimea sanctiunilor 
variaza mult intre agentii, intr-o 
maniera ce reflecta mai mult 
aspecte de ordin politic si istoric 
decat orice preocupare generala 
pentru corectitudine. Amenda 
pentru o „violare grava“ a 
reglementarilor privind 



securitatea lucratorului este 
limitata la 7 000 de dolari, pe cand 
o violare a Legii de Conservare a 
Pasarilor Salbatice se poate solda 
cu o amenda mergand pana la 25 
000 de dolari. Amenzile sunt 
judicioase in contextul altor 
penalitati stabilite de fiecare 
agentie, dar ele par nefiresti 
atunci cand se compara intre ele. 
La fel ca si in alte exemple din 
acest capitol, puteti vedea 
absurditatea numai atunci cand 
cele doua cazuri sunt privite 
impreuna intr-un cadru larg. 
Sistemul penalitatilor 



administrative este coerent in 
cadrul agentiilor, dar incoerent la 
nivel global. 

Despre inversari 

„Unitatile BTU— n-au 
insemnat nimic pentru mine 
pana cand am vazut cat de 
mult variaza unitatile de 
masura pentru aerul 
conditionat. Evaluarea 

combinata a fost esentiala.“ 

„Spui ca a fost un discurs 
exceptional pentru ca-1 
compari cu celelalte discursuri 
ale ei. in comparatie cu 
discursurile altora, a fost 



totusi maiprejos.“ 


„De multe ori se intampla ca, 
largind cadrul, iei niste decizii 
mai rationale.“ 

„Atunci cand privesti 
cazurile izolate, este probabil 
sa fii calauzit de o reactie 
emotionala a Sistemului 1“ 


— Dale T. Miller si Cathy McFarland, 
„Counterfactual Thinking and Victim 
Compensation: A Test of Norm 
Theory", Personality and Social 
Psychology Bulletin, 12/1986, pp. 513- 




519. 

— Primul pas spre interpretarea 
curenta a fost facut de catre Max H. 
Bazerman, George F. Loewenstein si 
Sally B. White, Reversals of 
Preference in Allocation Decisions: 
Judging Alternatives Versus Judging 
Among Alternatives", Administrative 
Science Quarterly, 37/1992, pp. 220-240. 
Christopher Hsee a introdus termenii 
evaluare combinata si singular a si a 
formulat importanta ipoteza a 
estimarii, care explica inversarile prin 
ideea ca unele atribute devin 
evaluabile numai in evaluarea 



combinata: „Attribute Evaluability: Its 
Implications for Joint-Separate 
Evaluation Reversals and Beyond", in 
Kahneman si Tversky, Choices, Values, 
and Frames. 

222 Sarah Lichtenstein si Paul Slovic, 
Reversals of Preference Between Bids 
and Choices in Gambling Decisions", 
Journal of Experimental Psychology, 
89/1971, pp. 46-55. Un rezultat similar 
a fost obtinut in mod independent de 
catre Harold R. Lindman, „Inconsistent 
Preferences Among Gambles", Journal 
of Experimental Psychology, 89/1971, 
pp. 390-397. 



— Pentru o transcriere a acestui 
celebru interviu, vezi Sarah 
Lichtenstein si Paul Slovic, eds., The 
Construction of Preference, New York, 
Cambridge University Press, 2006. 

224 David M. Grether si Charles R. Plott, 
„Economic Theory of Choice and the 
Preference Reversals Phenomenon", 
American Economic Review, 69/1979, 
pp. 623-628. 

— Lichtenstein si Slovic, The 
Construction of Preference, p. 96. 

^ in celebra sa argumentare, Kuhn a 
sustinut ca acelasi lucru este valabil si 
in stiintele fizice: Thomas S. Kuhn, 



„The Function of Measurement in 
Modem Physical Science", Isis, 
52/1961, pp. 161-193. 

— Exista dovezi ca intrebarile privind 

apelul emotional al speciilor si 
disponibilitatea de a contribui la 
protectia lor furnizeaza aceleasi 
pozitionari ierarhice: Daniel 

Kahneman si liana Ritov, 
determinants of Stated Wilbngness to 
Pay for Public Goods: A Study in the 
Headbne Method", Journal of Risk and 
Uncertainty, 9/1994, pp. 5-38. 

— Hsee, „Attribute Evaluabibty". 

— Occupational Safety and Health 



Administration (OSHA) = Administrate 
Securitatii si Sanatatii la locul de 
munca; Environmental Protection 
Agency (EPA) = Agentia de Protectie a 
Mediului (n.t.). 

222 Cass R. Sunstein, Daniel Kahneman, 
David Schkade si liana Ritov, 
predictably Incoherent Judgments", 
Stanford Law Review, 54/2002, p. 1190. 

— BTU = acronim pentru British 
Thermal Unit, unitate de masura egala 
cu cantitatea de caldura necesara 
pentru a creste temperatura unei hvre 
de apa cu 1 grad Fahrenheit; nu face 
parte din Sistemul International al 



unitatilor de masura (n.t.). 



10 

incadrari si realitate 

f 


Italia si Franta s-au confruntat in finala 
Cupei Mondiale din 2006. Urmatoarele 
doua propozitii descriu amandoua 
rezultatul: „Italia a castigat“, „Franta a 
pierdut“. Au aceste doua propozitii 
aceeasi semnificatie? Raspunsul 
depinde pe de-a-ntregul de ceea ce 
intelegeti prin semnificatie. 

In vederea rationarii logice, 



cele doua descriptii ale 
rezultatului meciului sunt 
intersanjabile, pentru ca ele 
desemneaza aceeasi stare a lumii. 

r 

Dupa cum spun filosofii, 
conditiile lor de adevar sunt 
identice: daca una dintre aceste 
propozitii este adevarata, atunci 
cealalta este deopotriva 
adevarata. Acesta este modul in 
care inteleg lucrurile Econii. 
Opiniile si preferintele lor sunt 
legate de realitate. in particular, 
obiectele alegerilor lor sunt stari 
ale lumii, care nu sunt afectate de 
cuvintele alese ca sa le descrie. 



Exista un alt sens al 
semnificatiei, in care „Italia a 
castigat“ si „Franta a pierdut“ nu 
au catusi de putin aceeasi 
semnificatie. in acest sens, 
semnificatia unei propozitii este 
ceea ce se intampla in masinaria 
voastra asociativa in timp ce o 
intelegeti. Cele doua propozitii 
evoca asociatii accentuat diferite. 
„Italia a castigat c< evoca ganduri 
despre echipa italiana si ceea ce a 
facut aceasta ca sa castige. 
„Franta a pierdut“ evoca ganduri 
despre echipa franceza si despre 
motivele care au facut-o sa 



piarda, inclusiv memorabila 
lovitura de cap cu care starul 
francez Zidane 1-a doborat pe un 
jucator italian. In termenii 
asociatiilor pe care le aduc in 
minte - modul in care Sistemul 1 
reactioneaza fata de ele cele 
doua propozitii intr-adevar 
„inseamna“ lucruri diferite. 
Faptul ca propozitii logic 
echivalente evoca reactii diferite 
face imposibil pentru Umani sa 
fie la fel de constant rationali pe 
cat sunt Econii. 


Incadrarea 



emotionala 

f 

Eu si Amos am denumit 
efecte de incadrare influentele 
nejustificate ale formularii 
asupra opiniilor si 

preferintelor^. lata unul dintre 
exemplele pe care le-am folosit: 

Ati accepta un pariu care ofera 
10% sanse de a castiga 95 de 
dolari si 90% sanse de a pierde 
5 dolari? 

Ati plati 5 dolari ca sa 
participati la o loterie care 
ofera 10% sanse de a castiga 
100 de dolari si 90% sanse de a 
nu castiga nimic? 



Mai intai, asteptati un 
moment ca sa va convingeti ca 
aceste doua probleme sunt 
identice. In ambele trebuie sa 
decideti daca acceptati o 
perspective incerta de a fi sau 
mai bogati cu 95 de dolari, sau 
mai saraci cu 5 dolari. 0 persoana 
ale carei preferinte sunt legate de 
realitate va da acelasi raspuns 
ambelor intrebari, insa astfel de 
indivizi sunt rari. De fapt, o 
versiune atrage mult mai multe 
raspunsuri pozitive: cea de-a 
doua. Un rezultat prost este mult 
mai acceptabil daca este incadrat 



drept cost al unui bilet de loterie 
necastigator decat daca este 
descris ca pierdere la un joc de 
noroc. Nu trebuie sa fim 
surprinsi: pierderile evoca 

sentimente negative mai 
puternice decat costurile. 
Alegerile nu sunt legate de 
realitate, pentru ca Sistemul 1 nu 
este in strans contact cu 
realitatea. 

Problema pe care am 
construit-o a fost influentata de 
ceea ce am invatat de la Richard 
Thaler, care ne-a spus ca, pe cand 
era la studii postuniversitare, 



prinsese cu o pioneza pe tabla un 
carton pe care scria COSTURILE 
NU SUNT PIERDERI. in primul lui 
eseu despre comportamentul 
consumatorului, Thaler a descris 
disputa in jurul chestiunii daca 
benzinariilor ar trebui sa li se 
permita sa incaseze preturi 
diferite pentru produsele platite 
in numerar sau pe credit. 
Compania cardurilor de credit a 
presat puternic pentru a scoate in 
afara legii diferentierea 
preturilor, dar a avut si o pozitie 
de rezerva: daca ar fi permisa, 
diferenta sa fie socotita o 



reducere in numerar, nu un 
suprapret de credit. Psihologia lor 
era intemeiata: oamenii vor 
renunta mai usor la o reducere 
decat sa plateasca un suprapret. 
Cele doua pot sa fie economic 
echivalente, dar nu sunt 
emotional echivalente^. 

intr-un experiment elegant, o 
echipa de neurologi de la 
University College din Londra a 
combinat un studiu privind 
efectele de incadrare cu 
inregistrarea activitatii din 
diferitele zone ale creierului. 
Pentru a se obtine masuratori de 



incredere ale reactiei creierului, 
experimentul a constat in 
numeroase probe. Figura 14 
ilustreaza cele doua stadii ale 
uneia dintre aceste probe. 



Figura 14 

Mai intai, subiectului i se cere 
sa isi imagineze ca a primit o 





suma de bani, in acest exemplu 
50 de lire sterline. 

Acestui subiect i se cere apoi 
sa aleaga intre un rezultat sigur si 
un joc la o roata a norocului. 
Daca roata se opreste pe alb, 
subiectul „primeste“ intreaga 
suma; daca se opreste pe negru, 
nu ia nimic. Castigul sigur este 
valoarea scontata a jocului, in 
acest caz un castig de 20 de lire. 

Dupa cum se vede, acelasi 
rezultat sigur poate fi incadrat in 
doua modalitati: PASTREZI 20 DE 
LIRE sau PIERZI 30 DE LIRE. 
Rezultatele obiective sunt cu 



precizie identice in cele doua 
cadre si un Econ legat de realitate 
va reactiona fata de ambele in 
acelasi fel - alegand fie lucrul 
sigur, fie incercarea norocului, 
indiferent de cadru insa noi 
stim deja ca mintea de Uman nu 
este legata de realitate. 
Tendintele de implicare sau de 
evitare sunt evocate de cuvinte si 
ne asteptam ca Sistemul 1 sa 
incline in favoarea optiunii sigure 
atunci cand este denumita sub 
forma PASTREZI, comparativ cu 
aceeasi optiune atunci cand este 
denumita PIERZI. 



Experimentul a constat in 
numeroase probe si fiecare 
participant s-a confruntat cu mai 
multe problem e de alegere 
expuse in ambele incadrari - 
PASTREZI si PIERZI. Conform 
asteptarilor, fiecare dintre cei 20 
de subiecti a manifestat efectul de 
incadrare: era mai probabil sa 
aleaga lucrul sigur in incadrarea 
PASTREZI si mai probabil sa 
accepte jocul de noroc in 
incadrarea PIERZI. Dar subiectii 
nu erau cu totii la fel. Unii erau 
foarte influentabili de incadrarea 
problemei. Altii au facut de cele 



mai multe ori aceeasi alegere, 
indiferent de incadrare - asa cum 
ar trebui sa faca individul legat de 
realitate. Autorii i-au clasificat din 
acest punct de vedere pe cei 20 de 
subiecti si au dat clasamentului o 
denumire frapanta: indicele de 
rationalitate. 

Activitatea creierului a fost 
inregistrata in timp ce subiectii 
au luat fiecare decizie. Ulterior, 
probele au fost separate in doua 
categorii: 

1. Probe in care alegerea 
subiectului s-a conformat 
incadrarii 



• a preferat lucrul sigur in 
versiunea PASTREZI; 

• a preferat pariul in 
versiunea PIERZI. 

2. Probe in care alegerea nu s- 
a conform at incadrarii. 

Rezultatele remarcabile 
ilustreaza potentialul noii 
discipline a neuroeconomiei - 
studiul a ceea ce face creierul 
individului in timp ce acesta ia 
decizii. Neurologii au desfasurat 
mii de astfel de experimente si au 
invatat sa se astepte ca anumite 
regiuni ale creierului sa „se 
lumineze“ - indicand un flux 



sporit de oxigen, care sugereaza o 
mai intensa activitate neurala - in 
functie de natura sarcinii. Zone 
diferite sunt active atunci cand 
individul urmareste un obiect 
vizual, isi imagineaza ca da cu 
piciorul intr-o minge, recunoaste 
o figura umana ori se gandeste la 
o casa. Alte zone se lumineaza 
atunci cand individul este starnit 
emotional, se afla intr-o stare 
conflictuala ori se concentreaza 
ca sa rezolve o problema. Desi 
neurologii evita cu grija 
expresiile de genul „aceasta parte 
din creier face asa si asa...“, ei au 



aflat multe despre 

„personalitatile“ diferitelor zone 
ale creierului, iar contributia 
analizei activitatii cerebrale la 
interpretarea psihologica a 
progresat foarte mult. Studiul 
incadrarii a furnizat trei 
descoperiri principale: 

• 0 zona care este de regula 
asociata cu excitatia 
emotionala (amigdalele) a 
fost cel mai probabil activa 
atunci cand alegerile 
subiectilor s-au conformat 
incadrarii. Este tocmai ceea 
ce ne-am astepta daca 



termenii cu mare 
incarcatura emotionala 
PASTREZI si PIERZI produc 
o tendinta imediata de 
abordare a lucrului sigur 
(atunci cand este incadrat ca 
un castig) ori de evitare 
(cand este incadrat ca 
pierdere). Zona amigdalelor 
este accesata foarte rapid de 
stimulii emotionali - si este 
responsabila probabil de 
implicarea Sistemului 1. 

• 0 zona a creierului 

cunoscuta ca fiind asociata 
cu starile de conflict si cu 



autocontrolul (cortexul 
anterior cingulat) a fost mai 
activa atunci cand subiectii 
nu au facut ceea ce ar fi fost 
natural - atunci cand au ales 
lucrul sigur in pofida 
faptului ca era etichetat 
PIERZI. Rezistenta opusa 
inclinatiei Sistemului 1 pare 
sa implice un conflict. 

• Subiectii cei mai „rationali“ - 
aceia care erau cel mai 
putin susceptibili fata de 
efectul de incadrare - au 
manifestat o activitate mai 
intensa in zona frontala a 



creierului, care este 
implicate in combinarea 
emotiei si a gandirii in 
orientarea deciziilor. Fapt 
remarcabil, indivizii 

„rationali“ nu erau aceia 
care au manifestat cele mai 
puternice dovezi de conflict. 
Se pare ca acesti participant! 
de elita erau (deseori, nu 
mereu) legati de realitate, 
avand slabe conflicte 
interioare. 

Unificand observatiile 

alegerilor efectuate cu o 
cartografiere a activitatii neurale, 



acest studiu ofera o buna 
ilustrare a modului in care 
emotia evocata de un cuvant se 
poate „scurge“ intr-o decizie 
finala. 

Un experiment efectuat de 
catre Amos impreuna cu colegii 
sai de la Harvard Medical School 
este exemplul clasic de incadrare 
emotionala. Participantilor 

medici li s-au pus la dispozitie 
date statistice privind rezultatele 
a doua tratamente ale cancerului 
la plamani: interventie 

chirurgicala si radiatii. Ratele de 
supravietuire in urmatorii cinci 



ani favorizeaza clar operatia 
chirurgicala, dar pe termen scurt 
operatia este mai riscanta decat 
iradierea. Jumatate dintre 
participant au citit statistici 
despre ratele de supravietuire, 
ceilalti au primit aceleasi 
informatii in termeni de rate ale 
mortalitatii. Cele doua descrieri 
ale rezultatelor pe termen scurt 
ale interventiei chirurgicale au 
fost: 

Rata de supravietuire dupa o 
luna este de 90%. 

Mortalitatea este de 10% in 
prima luna. 



Deja cunoasteti rezultatele: 
operatia a fost mult mai populara 
in prim a incadrare (84% dintre 
medici au ales-o) decat in cealalta 
(unde 50% au preferat iradierea). 
Echivalenta logica a celor doua 
descriptii este transparent;! si un 
decident legat de realitate ar face 
aceeasi alegere indiferent de 
versiunea care i-a fost prezentata. 
Dar Sistemul 1, dupa cum am 
ajuns sa o stim, este rareori 
indiferent fata de cuvintele 
emotionale: mortalitatea este rea, 
supravietuirea este buna si 90% 
supravietuire suna incurajator, 



pe cand 10% mortalitate este 
infricosator^. 0 descoperire 
importanta a studiului este ca 
medicii au fost la fel de sensibili 
fata de efectul de incadrare ca si 
oamenii fara pregatire medicala 
(pacienti din spital si absolventi 
de studii economice). Pregatirea 
medicala nu ofera, evident, nici o 
aparare impotriva fortei 
incadrarii. 

Studiul PASTREZI-PIERZI si 
experimentul supravietuire- 
mortalitate au fost diferite intr-un 
aspect important. Participant^ la 
studiul de scanare a creierului au 



fost supusi la mai multe probe, in 
care s-au confruntat cu diferite 
incadrari. Ei au avut o ocazie de a 
recunoaste efectele de distragere 
a atentiei produse de incadrari si 
de a-si simplifica sarcina 
adoptand o incadrare comuna, 
poate traducand suma PIERZI in 
echivalentul sau PASTREZI. Este 
nevoie de o persoana inteligenta 
(si de un Sistem 2 alert) pentru a 
invata sa faci acest lucru si putinii 
participant! care au izbutit 
performanta se numarau, 
probabil, printre agentii 
„rationali“ pe care i-au identificat 



experimentatorii. in contrast, 
medicii care au citit statisticile 
privind cele doua terapii in 
incadrarea de supravietuire nu 
aveau nici un motiv sa banuiasca 
faptul ca ar fi facut o alegere 
diferita daca ar fi primit aceleasi 
date statistice incadrate in 
termeni de mortalitate. 
Reincadrarea cere efort si 
Sistemul 2 este, in mod normal, 
lenes. Afara de cazul in care 
exista un motiv evident de a 
proceda diferit, cei mai multi 
dintre noi accepta pasiv 
problemele decizionale asa cum 



sunt incadrate si, prin urmare, 
rareori avem ocazia sa 
descoperim masura in care 
preferintele noastre sunt legate 
de incadrare mai curand decat 
legate de realitate. 

Intuitii goale 

impreuna cu Amos am 
deschis discutia noastra despre 
incadrare cu un exemplu care a 
ajuns sa fie cunoscut drept 
„problema bolii asiatice“^: 


Imaginati-va ca Statele Unite 
se pregatesc de izbucnirea 
unei boli asiatice neobisnuite, 



care se asteapta sa ucida 600 
de oameni. Au fost propuse 
doua programe alternative de 
combatere a bolii. Presupuneti 
ca estimarile stiintifice exacte 
ale consecintelor programelor 
sunt urmatoarele: 

Daca se adopta programul 

A, vor fi salvati 200 de 
oameni. 

Daca se adopta programul 

B, exista o probabilitate de o 
treime ca 600 de persoane 
sa fie salvate si o 
probabilitate de doua treimi 
ca nimeni sa nu fie salvat. 

O majoritate substantial^ a 
respondentilor alege programul 



A: ei prefera optiunea certa fata 
de incercarea norocului. 

Rezultatele programelor sunt 
incadrate diferit intr-o a doua 
versiune: 

Daca se adopta programul A’, 
vor muri 400 de oameni. 

Daca se adopta programul B’, 
exista o probabilitate de o 
treime ca nu va muri nimeni si 
o probabilitate de doua treimi 
ca vor muri 600 de oameni. 

Priviti indeaproape si 
comparati cele doua versiuni: 
consecintele programelor A si A’ 
sunt identice; la fel si 



consecintele programelor B si B’. 
Totusi, in cea de-a doua 
incadrare, o larga majoritate de 
oameni au ales sa-si incerce 
norocul. 

Alegerile diferite in cele doua 
incadrari sunt in concordanta cu 
teoria estimarii sanselor, in care 
alegerile intre pariuri si lucruri 
sigure sunt rezolvate diferit, in 
functie de natura rezultatelor - 
bune sau rele. Decidentii tind sa 
prefere lucrul sigur fata de 
incercarea norocului (au 
aversiune fata de rise) atunci 
cand rezultatele sunt bune. Ei 



tind sa respinga lucrul sigur si sa 
accepte incercarea norocului 
(cauta riscul) atunci cand ambele 
rezultate sunt negative. Aceste 
concluzii au fost bine stabilite 
pentru alegerile intre jocurile de 
noroc si lucrurile sigure in 
materie de bani. Problema bolii 
arata ca aceeasi regula se aplica 
atunci cand rezultatele sunt 
masurate in vieti salvate sau 
pierdute. in acest context, 
totodata, experimentul de 
incadrare dezvaluie ca 
preferintele pentru evitarea sau 
asumarea riscului nu sunt legate 



de realitate. Preferintele fata de 
aceleasi rezultate obiective se 
inverseaza odata cu modificarea 
formularilor. 

0 experienta pe care mi-a 
impartasit-o Amos adauga 
povestii o nota sumbra. Amos a 
fost invitat sa tina o conferinta in 
fata unui grup de profesionisti in 
domeniul sanatatii publice - 
oameni care iau decizii privind 
vaccinurile si alte programe. A 
folosit prilejul ca sa le prezinte 
problema bolii asiatice: jumatate 
au vazut versiunea cu „vieti 
salvate“, ceilalti au raspuns la 



intrebarea privind „vietile 
pierdute“. La fel ca si alti oameni, 
acesti profesionisti au fost 
sensibili la efectele de incadrare. 
Este intru catva ingrij orator 
faptul ca oficialii care iau decizii 
ce afecteaza sanatatea fiecaruia 
pot fi influentati printr-o astfel de 
manipulare superficial^ - dar 
trebuie sa ne obisnuim cu ideea 
ca pana si deciziile importante 
sunt influentate, daca nu 
guvernate, de Sistemul 1. 

Inca si mai ingrij orator este 
ceea ce se intampla atunci cand 
oamenii sunt confruntati cu 



propria inconsecventa: „Ati ales 
sa salvati in mod sigur 200 de 
vieti intr-o formulare si ati ales sa 
va incercati norocul mai curand 
decat sa acceptati 400 de decese 
in cealalta. Acum, ca stiti ca 
aceste alegeri se contrazic, cum 
veti decide?". De obicei, 
raspunsul este o tacere jenata. 
Intuitiile care au determinat 
alegerea initiala au venit dinspre 
Sistemul 1 si nu au avut o baza 
morala mai solida decat 
preferinta de a pastra 20 de lire 
sau aversiunea de a pierde 30 de 
lire. Salvarea unor vieti in mod 



cert este buna, decesele sunt rele. 
Majoritatea oamenilor constata 
ca Sistemul lor 2 nu are propriile 
intuitii morale ca sa raspunda la 
intrebare. 

ii sunt recunoscator marelui 
economist Thomas Schelling 
pentru exemplul meu favorit de 
efect de incadrare, pe care descrie 
in cartea sa Choice and 
Consequence m . Cartea lui 
Schelling a fost scrisa inainte ca 
noi sa ne fi publicat lucrarea 
despre incadrare si incadrarea nu 
il preocupa in mod deosebit. El 
relateaza experienta sa pe cand 



tinea un curs la Kennedy School 
de la Harvard, in care tema era 
scutirea de impozite acordata 
copiilor. Schelling le-a spus 
studentilor ca pentru fiecare copil 
este permisa o deducere fiscala 
fixa, suma fiind independents de 
veniturile contribuabilului. Le-a 
cerut studentilor opinia in 
legatura cu urmatoarea dilema: 

Ar trebui ca scutirea de 
impozit pentru copii sa fie mai 
mare pentru cei bogati decat 
pentru saraci? 

Propriile voastre intuitii sunt, 
foarte probabil, identice cu 



intuitiile studentilor lui Schelling: 
acestora li s-a parut total 
inacceptabila ideea de a-i favoriza 
pe bogati printr-o scutire de 
impozite mai mare. 

Schelling a subliniat apoi ca 
legea fiscala este arbitrara. Ea 
presupune o familie fara copii 
drept caz-sablon si reduce 
impozitul cu sum a de exceptare 
fiscala pentru fie care copii. 
Desigur, legea ar putea fi rescrisa 
pornind de la un alt caz-sablon: o 
familie cu doi copii. In aceasta 
formulare, familiile cu mai putini 
copii fata de cazul-sablon ar plati 



un impozit suplimentar. Schelling 
le-a cerut apoi studentilor sa-si 
declare opinia despre o alta 
dilema: 

Ar trebui ca saracii fara copii 
sa plateasca un impozit 
suplimentar la fel de mare ca 
si bogatii fara copii? 

Si de aceasta data, veti fi de 
acord, probabil, cu reactia 
studentilor fata de aceasta idee, 
pe care au respins-o la fel de 
vehement ca si pe prima. Dar 
Schelling le-a explicat ca, din 
punct de vedere logic, nu puteau 
sa respinga ambele propuneri. A 



pus cele doua formulari una 
langa cealalta. Diferenta dintre 
impozitul datorat de o familie 
fara copii si de o familie cu doi 
copii este descrisa ca reducere 
fiscala in prima versiune si ca o 
crestere fiscala in cea de-a doua. 
Daca in prima versiune doriti ca 
saracii sa primeasca un beneficiu 
egal (sau mai mare) ca si bogatii 
pentru ca au copii, atunci trebuie 
sa doriti ca saracii sa plateasca cel 
putin aceeasi penalizare ca si 
bogatii pentru ca nu au copii. 

Putem sa recunoastem 
Sistemul 1 la lucru. El furnizeaza 



o reactie imediata la orice 
intrebare despre bogati si saraci: 
atunci cand esti in dubiu, 
favorizeaza-i pe saraci. Aspectul 
surprinzator al problemei lui 
Schelling este ca aceasta regula 
morala aparent simpla nu 
functioneaza cu deplina 
siguranta. Ea genereaza 
raspunsuri contradictorii la 
aceeasi problema, in functie de 
modul de incadrare a problem ei. 
Si deja stiti, desigur, ce intrebare 
urmeaza. Acum, ca ati vazut ca 
reactiile voastre fata de problema 
sunt influentate de incadrare, 



care este raspunsul vostru la 
intrebarea: cum ar trebui sa-i 
trateze codul fiscal pe copiii 
bogatilor si pe cei ai saracilor? 

Inca o data, va veti simti, 
probabil, consternati. Aveti 
intuitii despre diferentele dintre 
bogati si saraci, insa aceste intuitii 
depind de un punct de referinta 
arbitrar si nu se refera la 
problema reala. Aceasta 
problem a - intrebarea privind 
starea actuala a lumii - este cat 
impozit trebuie sa plateasca 
familiile individuale, cum sa se 
completeze casutele din matricea 



unui cod fiscal. Nu aveti nici o 
intuitie morala convingatoare 
care sa va orienteze in rezolvarea 
acestei probleme. Sentimentele 
voastre morale sunt legate de 
incadrari, de descrierile realitatii 
mai mult decat de realitatea 
insasi. Mesajul privind natura 
incadrarii este clar: incadrarea nu 
trebuie sa fie vazuta ca o 
interventie care mascheaza sau 
care denatureaza o preferinta 
subiacenta. Cel putin in acest 
exemplu - si, de asemenea, in 
problemele privind boala asiatica 
si opozitia dintre operatie sau 



iradiere in tratamentul 
cancerului la plamani nu exista 
nici o preferinta subiacenta care 
sa fie mascata sau denaturata de 
incadrare. Preferintele noastre se 
refera la probleme incadrate si 
intuitiile noastre morale se 
raporteaza la descrieri, si nu la 
substanta. 

Incadrari bune 

Nu toate incadrarile sunt 
egale, ci unele incadrari sunt clar 
mai bune decat modalitatile 
alternative de a descrie (sau de a 
concepe) acelasi lucru. Analizati 



urmatoarea pereche de 
probleme: 

0 femeie a cumparat doua 
bilete la teatru, costand 80 de 
dolari fiecare. Cand ajunge la 
teatru, deschide portofelul si 
descopera ca nu mai are 
biletele. Va cumpara alte doua 
bilete ca sa vada spectacolul? 

0 femeie se duce la teatru, cu 
intentia de a cumpara doua 
bilete, costand fiecare 80 de 
dolari. Ajunge la teatru, isi 
deschide portofelul si, spre 
disperarea sa, descopera ca-i 
lipsesc cei 160 de dolari cu 
care intentiona sa cumpere 



biletele. Ar putea sa utilizeze 
cardul sau de credit. Va 
cumpara ea biletele? 

Respondents care vad numai 
o versiune a acestei probleme 
ajung la concluzii diferite, in 
functie de incadrare. Majoritatea 
cred ca femeia din prima istorie 
se va intoarce acasa fara sa vada 
spectacolul, daca si-a pierdut 
biletele, si majoritatea cred ca va 
plati biletele cu cardul, daca a 
pierdut banii. 

Explicatia ar trebui sa va fie 
deja familiara - aceasta problema 
implied contabilitatea mintala si 



eroarea sofistica a costurilor 
esuate. incadrarile diferite evoca 
niste conturi mintale diferite, iar 
semnificatia pierderii depinde de 
contul in care este situata. Cand 
sunt pierdute biletele la un 
anumit spectacol, este firesc sa le 
plasam in contul asociat cu piesa 
de teatru. Costul pare sa se fi 
dublat si poate sa fie acum mai 
mare decat merita aceasta 
experienta. Prin contrast, o 
pierdere de bani este inclusa intr- 
un cont de „venituri generale“ - 
spectatoarea este un pic mai 
saraca decat credea ca este si 



probabil isi pune intrebarea daca 
aceasta mica scadere a averii sale 
disponibile ii va modifica decizia 
de a cumpara biletele. 
Majoritatea respondentilor au 
crezut ca nu. 

Versiunea in care s-au pierdut 
banii conduce la decizii mai 
rationale. Este o incadrare mai 
buna, deoarece pierderea, chiar 
daca s-au pierdut biletele, este 
„ingropata“ si costurile esuate 
trebuie sa fie ignorate. Istoria este 
irelevanta si singura chestiune 
care conteaza este setul de 
optiuni pe care spectatoarea le 



are in fata acum, precum si 
consecintele lor probabile. 
Indiferent de pierdere, faptul 
relevant este ca ea are mai putini 
bani decat avea inainte sa-si 
deschida portofelul. Daca 
persoana care si-a pierdut biletele 
mi-ar cere sfatul, iata ce i-as 
spune: „Ai fi cumparat biletele 
daca ai fi pierdut suma de bani 
echivalenta? Daca da, atunci du- 
te si cumpara altele“. incadrarile 
mai largi si conturile 
cuprinzatoare conduc, in general, 
la decizii mai rationale. 

In exemplul urmator, doua 



incadrari alternative evoca 
intuitii matematice diferite, una 
dintre ele fiind de departe 
superioara celeilalte. intr-un 
articol intitulat „The MPG 
Illusion", care a aparut in revista 
Science in 2008, psihologii 
Richard Larrick si Jack Soil au 
identificat un caz in care 
acceptarea pasiva a unei 
incadrari inselatoare are costuri 
substantial si serioase 
consecinte politice. Majoritatea 
cumparatorilor de masini 
considera consumul de 
combustibil drept unul dintre 



factorii care le determina 

alegerea; ei stiu ca masinile cu 

consumuri mici au costuri de 

intretinere mai mici. Insa 

incadrarea folosita in mod 

traditional in Statele Unite - mpg, 

mile pe galon - ofera o orientare 

foarte proasta a deciziilor pe care 

le iau deopotriva indivizii si 

politicienii. Analizati doi posesori 

de masini care urmaresc sa-si 
¥ ¥ 

reduca costurile: 

Adam schimba un mancau de 
benzina de 12 mpg cu un 
mancau ceva mai putin 
flamand care merge cu 14 



mpg. 

Virtuoasa ecologista Beth 
schimba o masina de 30 mpg 
cu una care merge cu 40 mpg. 

Presupuneti ca ambii soferi 
parcurg distante egale in fiecare 
an. Cine va economisi mai multa 
benzina dupa schimbarea 
masinilor? In mod aproape sigur, 
impartasiti intuitia larg 
raspandita ca actiunea lui Beth 
este mai semnificativa decat cea a 
lui Adam: ea a redus mpg cu 10 
mile fata de 2 si cu o treime (30 
fata de 40) si nu doar cu o sesime 
(de la 12 la 14). Daca ambii 



posesori de automobile parcurg 
10 000 de mile, Adam va reduce 
consumul de la un scandalos 
consum de 833 de galoane la un 
consum inca socant de 714 
galoane, pentru a economisi 119 
galoane. Consumul de 
combustibil al lui Beth va scadea 
de la 333 de galoane la 250, 
economisind 83 de galoane. 
incadrarea in mpg este gresita si 
ar trebui sa fie inlocuita de 
incadrarea galoane pe mila (sau 
litri la suta de kilometri, care se 
utilizeaza in majoritatea 
celorlalte tari). Dupa cum arata 



Larrick si Soil, este probabil ca 
intuitiile inselatoare alimentate 
de incadrarea mpg sa-i insele pe 
decidentii politici la fel ca si pe 
cumparatorii de automobile 222 . 

Sub presedintele Obama, Cass 
Sunstein a servit in calitate de 
administrator al Office of 
Information and Regulatory 
Affairs, impreuna cu Richard 
Thaler, Sunstein a fost coautor al 
cartii Nudge m -, care este 
manualul de baza al aplicarii 
economiei comportamentale in 
politica. Nu a fost intamplator 
faptul ca autocolantul referitor la 



„economia de combustibil si 
mediul“ care va fi lipit pe orice 
masina noua incepand din 2013 
va include, pentru prim a oara in 
Statele Unite, informatii privind 
consumul de galoane pe o mila. 
Din nefericire, formularea 
corecta va fi tiparita cu caractere 
minuscule, alaturi de informatia 
mai familiara in mpg, tiparita cu 
caractere mari, dar miscarea este 
in directia cea buna. Intervalul de 
cinci ani dintre publicarea 
articolului „The MPG Illusion“ si 
implementarea unei corectii 
partiale este, probabil, un record 



de viteza al unei aplicari 
semnificative a stiintei 
psihologice in politicile publice. 

0 directiva privind donarea 
de organe in cazuri de mo arte 
accidental^ este inscrisa pe 
permisul de conducere al 
individului in multe tari. 
Formularea acelei directive este 
un alt caz in care o incadrare este 
clar superioara celeilalte. Putini 
oameni ar sustine ca decizia de a- 
ti dona sau nu organele este 
lipsita de importanta, dar exista 
dovezi solide ca majoritatea 
oamenilor aleg fara sa cugete. 



Dovada vine dintr-o comparatie 
intre ratele donarilor de organe 
din tarile europene, care 
dezvaluie diferente uimitoare 
intre tari invecinate si cultural 
asemanatoare. Un articol publicat 
in 2003 nota ca rata donarii de 
organe se apropia de 100% in 
Austria, dar era de numai 12% in 
Germania; de 86% in Suedia, dar 
numai 4% in Danemarca 222 . 

Aceste diferente enorme 
reprezinta un efect de incadrare, 
cauzat de formatul intrebarii 
critice. Tarile cu rata inalta a 

r 

donarii de organe au un formular 



de contra-optiune, in care 
indivizii care doresc sa nu doneze 
trebuie sa bifeze o anumita 
casuta. Daca ei nu fac acest lucru 
simplu, se considera a fi donatori 
voluntari. Tarile cu o rata scazuta 

r 

au un formular de pro-optiune: 
trebuie sa bifati o casuta ca sa 
deveniti donator. Asta-i tot. Cel 
mai bun predictor singular al 
vointei oamenilor de a-si dona 

r f 

sau nu organele este desemnarea 
optiunii-sablon care va fi 
adoptata fara a trebui sa bifati o 
casuta distincta. 

Spre deosebire de alte efecte 



de incadrare care au fost 
originate in trasaturile Sistemului 
1, efectul donarii de organe se 
explica cel mai bine prin lenea 
Sistemului 2. Oamenii vor bifa 
casuta daca au decis deja ce 
doresc sa faca. Daca sunt 
nepregatiti sa raspunda la 
intrebare, trebuie sa faca efortul 
de a gandi daca doresc sa bifeze 
casuta. imi imaginez un formular 
de donare de organe in care 
oamenilor li se cere sa rezolve o 
problema de matematica in 
casuta care corespunde deciziei 
lor. Una dintre casute contine 



problem a 2 + 2 = ? Problem a din 
cealalta casuta este 13 x 37 = ? 
Rata donarii se va schimba cu 
siguranta. 

Odata ce este recunoscut 
rolul formularii, se ridica 0 
chestiune political care formulare 
sa fie adoptata? in acest caz, 
raspunsul este simplu. Daca 
apreciati ca 0 mare cantitate de 
organe donate este buna pentru 
societate, nu veti fi neutri fata de 
0 formulare care duce la donari 
de aproape 100 % si 0 alta 
formulare care obtine donari de 
la numai 4% dintre conducatorii 



auto. 

Dupa cum am vazut de atatea 
ori, o alegere importanta este 
controlata de o trasatura total 
neimportanta a situatiei. Acest 
fapt este jenant - nu astfel ne-am 
dori sa luam decizii importante. 
in plus, nu este modul in care 
traim experienta lucrarilor mintii 
noastre, insa dovezile ce sustin 
aceste iluzii cognitive sunt 
incontestabile. 

Considerati acest fapt ca pe 
un punct impotriva teoriei 
agentului rational. 0 teorie care 
isi merita numele afirma ca 

r 



anumite evenimente sunt 
imposibile - ele nu vor avea loc 
daca teoria este adevarata. Atunci 
cand se observa un eveniment 
„imposibil“, teoria este falsificata. 
Teoriile pot sa supravietuiasca 
mult timp dupa ce probe 
concludente le falsified si modelul 

r 

agentului rational cu siguranta a 
supravietuit probelor pe care le¬ 
arn vazut, ca si multor altora. 

Cazul donarii de organe arata 
ca disputa privind rationalitatea 
umana poate sa aiba un efect 
amplu in lumea reala. 0 diferenta 
semnificativa intre adeptii 



modelului agentului rational si 
scepticii care pun modelul la 
indoiala este aceea ca adeptii 
considera de la sine inteles faptul 
ca formularea unei alegeri nu 
poate sa determine preferintele 
legate de problem ele 
semnificative. Ei nu vor fi 
niciodata interesati sa cerceteze 
problema - astfel incat obtinem 
adeseori rezultate inferioare. 

Cei care se arata sceptici fata 
de rationalitate nu sunt surprinsi. 
Ei sunt pregatiti sa fie sensibili 
fata de forta factorilor lipsiti de 
importanta ca determinanti ai 



preferintei - speranta mea este 
aceea ca cititorii acestei carti au 
dobandit aceasta sensibilitate. 

Despre incadrari si 
realitate 

„Se vor simti mai bine dupa 
cele intamplate daca reusesc 
sa incadreze rezultatul in 
termeni de cati bani au pastrat 
mai curand decat in cati bani 
au pierdut.“ 

„Sa reincadram problema 
schimband punctul de 
referinta. Imaginati-va ca nu 
am fi posesorii acestui bun; cat 
credeti ca ar valora?“ 



„Trece pierderea in contul 
tau mintal de «venituri 
generale» - te vei simti mai 
bine!“ 

„iti cer sa bifezi casuta de 
excludere din lista lor de 
mesaje. Lista lor ar intra la apa 
daca ti-ar cere sa bifezi o 
casuta pentru a fi inclus 
printre adresanti!“ 


— Amos Tversky si Daniel Kahneman, 
„The Framing of Decisions and the 
Psychology of Choice“, Science, 
211/1981, pp. 453-458. 




— Thaler, „Toward a Positive Theory of 
Consumer Choice". 

224 Barbara McNeil, Stephen G. Pauker, 
Harold C. Sox Jr. si Amos Tversky, „On 
the Elicitation of Preferences for 
Alternative Therapies", New England 
Journal of Medicine, 306/1982, pp. 
1259-1262. 

— Unii au comentat ca eticheta 
„asiatica“ este superflua si peiorativa. 
Probabil ca nu am mai recurge la ea 
astazi, insa exemplul a fost scris in anii 
’70, cand sensibilitatea fata de 
etichetele aplicate grupurilor era mai 
putin intensa decat astazi. Cuvantul a 



fost adaugat pentru a face exemplul 
mai concret, amintind respondentilor 
de epidemia de gripa asiatica din 1957. 

— Thomas Schelling, Choice and 
Consequence, Cambridge, MA, Harvard 
University Press, 1985. 

— Richard P. Larrick si Jack B. Soil, 
„The MPG Illusion", Science, 320/2008, 
pp. 1593-1594. 

— „Ghiontul“ (n.t.). 

— Eric J. Johnson si Daniel Goldstein, 
„Do Defaults Save Lives?", Science, 
302/2003, pp. 1338-1339. 



Partea a 
cincea 

Doua euri 



1 

Doua euri 

Termenul utilitate a avut doua 
semnificatii distincte in lunga sa istorie. 
Jeremy Bentham si-a inceput cartea sa 
Introducere la principiile moralei si ale 
legislatiei cu celebra fraza: „Natura a 
asezat umanitatea sub guvernarea a 
doi stapani suverani, durerea si 
placerea. Numai acestea ne arata ce 
trebuie sa facem, tot atat pe cat 
determina ceea ce vom face“. intr-o 
stangace nota de subsol, Bentham isi 



cerea scuze pentru aplicarea 
termenului utilitate acestor experience 
sufletesti, spunand ca nu a fost in stare 
sa gaseasca un cuvant mai potrivit. 
Pentru a distinge interpretarea data de 
Bentham termenului, o voi numi 
utilitate experientiala. 

In ultimii o suta de ani, 
economists au utilizat acelasi 
cuvant, dar cu un sens diferit. Asa 
cum il inteleg economists si 
teoreticienii deciziei, inseamna 
„dezirabilitate“ - si eu il voi 
denumi utilitate decizionala m . 
Teoria utSitatii scontate, de 
exemplu, se refera pe de-a- 



ntregul la regulile de rationalitate 
care ar trebui sa guverneze 
utilitatile decizionale; nu are 
absolut nimic de spus despre 
experientele hedoniste. Desigur, 
cele doua concepte de utilitate 
vor coincide daca oamenii doresc 
ceea ce le va face placere si le 
face placere ceea ce aleg pentru 
ei insisi - iar aceasta presupozitie 
de coincidenta este implicita in 
ideea generala ca agentii 
economici sunt rationali. Este de 
asteptat ca agentii rationali sa-si 
cunoasca gusturile, atat pe cele 
prezente, cat si pe cele viitoare, si 



e de presupus sa ia decizii bune 
care le vor spori aceste interese. 

Utilitatea 

experientiala 

Fascinatia mea fata de 
posibilele discrepante dintre 
utilitatea experientiala si 
utilitatea decizionala a inceput cu 
mult timp in urma. Pe cand 
lucram impreuna cu Amos la 
teoria estimarii sanselor, am 
formulat o ghicitoare, care suna 
cam asa: imaginati-va un individ 
care face cate o injectie dureroasa 
in fiecare zi. Nu se observa nici o 



adaptare; durerea este aceeasi zi 
de zi. Vor atribui oamenii aceeasi 
valoare reducerii numarului de 
injectii planificate de la 20 la 18 ca 
si unei reduceri de la 6 la 4? 
Exista vreo justificare pentru a 
face o deosebire intre cele doua 
situatii? 

Nu am strans date, pentru ca 
rezultatul era evident. Puteti 
verifica singuri ca veti plati mai 
mult ca sa reduceti numarul de 
injectii cu o treime (de la 6 la 4) 
decat cu o zecime (de la 20 la 18). 
Utilitatea decizionala a faptului 
de a evita doua injectii este mai 



mare in primul caz decat in cel 
de-al doilea si oricine va plati mai 
mult pentru prima reducere 
decat pentru cea de-a doua. insa 
aceasta diferenta este absurda. 
Daca durerea nu se modified de la 
o zi la alta, ce ar putea sa justifice 
atribuirea unor utilitati 
decizionale diferite unei reduceri 
totale a suferintei cu doua injectii, 
in functie de numarul injectiilor 
anterioare? In termenii pe care ii 
utilizam astazi, ghicitoarea 
introducea ideea ca utilitatea 
experientiala poate fi masurata 
prin numarul de injectii. Mai 



sugera, totodata, ca in unele 
cazuri, cel putin, utilitatea 
experientiala este criteriul in 
functie de care trebuie estimata o 
decizie. Un decident care plateste 
sume diferite ca sa obtina acelasi 
castig de utilitate experientiala 
(ori ca sa fie scutit de aceeasi 
pierdere) face o greseala. Puteti 
sa considerati aceasta observatie 
ca fiind evidenta, dar in teoria 
deciziei singura baza pentru a 
emite judecata ca o decizie este 
gresita este contradictia fata de 
alte preferinte. Am discutat cu 
Amos problema, dar nu am 



urmarit sa o rezolvam. Peste 
multi ani, am revenit asupra ei. 

Experienta si 
memorie 

Cum se poate masura 

utilitatea experientiala? Cum 
putem sa raspundem unor 
intrebari de genul „Cata durere a 
suferit Helen in timpul 

interventiei medicale?“ sau „Cata 
placere a simtit ea in timpul celor 
20 de minute petrecute pe 
plaja?“. Economistul britanic 

Francis Edgeworth a emis, in 

secolul al XlX-lea, speculatii 



asupra temei si a propus ideea 
unui „hedonimetru“, un 
instrument imaginar, analog 
dispozitivelor utilizate in statiile 
meteorologice, care sa masoare 
nivelul de placere sau durere a 
caror experienta o incearca un 
individ la un moment dat^ 1 . 

Utilitatea experientiala ar 
urma sa varieze, in mare masura 
asa cum o fac temperatura zilnica 
sau presiunea barometrica, iar 
rezultatele ar fi cartografiate in 
functie de timp. Raspunsul la 
intrebarea cata durere sau 
placere a simtit Helen in timpul 



interventiei medicale sau in 

r 

vacanta ar fi „aria de sub curba“. 
Timpul joaca un rol esential in 
conceptia lui Edgeworth. Daca 
Helen sta pe plaja 40 de minute in 
loc de 20, iar placerea ei ramane 
la fel de intensa, atunci utilitatea 
experientiala totala a acelui 
episod se dubleaza, tot asa cum 
dublarea numarului de injectii 
face ca o serie de injectii sa fie de 
doua ori mai rea. Aceasta a fost 
teoria lui Edgeworth si acum 
dispunem de o intelegere precisa 
a conditiilor in care teoria lui 
rezista 422 . 



Graficele din figura 15, 
extrase dintr-un studiu pe care 1- 
am conceput impreuna cu Don 
Redelmeier, prezinta profilurile 
experientelor avute de doi 
pacienti care sufera o 
colonoscopie dureroasa. 

Redelmeier, medic si cercetator la 
Universitatea din Toronto, 1-a 
efectuat la inceputul anilor 
1990 422 . Procedura este in prezent 
administrate cu un anestezic 
insotit de un drog amnezic, insa 
aceste medicamente nu erau 
raspandite atunci cand am 
colectat datele. Pacientii au fost 



indemnati, la fiecare 60 de 
secunde, sa indice nivelul de 
durere pe care o simteau in acel 
moment. Datele prezentate se 
incadreaza pe o scala unde zero 
reprezinta „nici un pic de durere“ 
si 10 semnifica „durere 
insuportabila“. Dupa cum puteti 
vedea, experienta fiecarui 
pacient a variat considerabil in 
timpul procedurii, care a durat 8 
minute pentru pacientul A si 24 
de minute pentru pacientul B 
(ultima inregistrare de durere 
zero s-a produs dupa incheierea 
procedurii). Au participat in total 



154 de pacienti; cea mai scurta 
procedura a durat 4 minute, cea 
mai lunga, 69 de minute. 
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Figura 15 

In continuare, analizati o 
intrebare usoara. Presupunand ca 
cei doi pacienti au folosit scala de 
durere in mod asemanator, care 
dintre ei a suferit mai mult? 
Nimic de disputat. Exista un 



consens general ca pacientul B a 
avut parte de experienta cea mai 
rea. El a petrecut cel putin tot atat 
timp cat pacientul A la orice nivel 
de durere, si „aria de sub curba“ 
este clar mai intinsa in cazul lui B 
decat in cazul lui A. Factorul- 
cheie, desigur, este faptul ca 
pro cedura aplicata lui B a durat 
mult mai mult. Voi numi sume 
hedonimetrice masuratorile 
bazate pe raportarile de durere 
momentana. 

La sfarsitul procedurii, 
tuturor participantilor li s-a cerut 
sa evalueze „cantitatea totala de 



durere“ pe care au trait-o in 
timpul colonoscopiei. Se 
intentiona ca exprimarea verbala 
sa-i stimuleze sa se gandeasca la 
integralitatea suferintei declarate, 
reproducand sumele 

hedonimetrice. Surprinzator, 
pacientii nu au facut nimic de 
acest gen. Analiza statistics a scos 
la iveala doua descoperiri, ce 
ilustreaza un model pe care 1-am 
observat in alte experimente: 

• Regula apogeu-final: 
evaluarea globala 

retrospective era bine 
predictionata de media 



nivelului de durere declarat 
in cel mai rau moment al 
experientei si in cel de la 
sfarsit. 

• Neglijarea duratei: durata 
procedurii nu a avut nici un 
efect asupra evaluarii 
durerii totale. 

Puteti acum sa aplicati aceste 
reguli profilurilor celor doi 
pacienti, A si B. Cea mai rea 
evaluare (8 pe scala de 10 puncte) 
a fost identica la ambii pacienti, 
dar ultima evaluare inainte de 
sfarsitul procedurii a fost de 7 
pentru pacientul A si de numai 1 



pentru pacientul B. Conform 
asteptarilor, pacientul A a pastrat 
o am intire mult mai rea a 
episodului decat pacientul B. A 
fost ghinionul pacientului A 
faptul ca procedura s-a incheiat 
intr-un moment prost, lasandu-i o 
amintire neplacuta. 

Am dat peste o abundenta 
derutanta: doua masuratori ale 
utilitatii experientiale - suma 
hedonimetrica si estimarea 
retrospectiva - care sunt 
sistematic diferite. Sumele 
hedonimetrice sunt calculate de 
catre un observator pe baza 



rapoartelor individului privind 
experienta diferitelor momente. 
Numim aceste judecati 
evaluative temporal ponderate, 
deoarece calculul „ariei de sub 
curba“ atribuie ponderi egale 
tuturor momentelor: doua 

minute de durere la nivelul 9 
sunt de doua ori mai rele decat 
un minut la acelasi nivel de 
durere. Totusi, constatarile 
acestui experiment, la fel ca si 
altele, arata ca estimarile 
retrospective sunt insensibile fata 
de durata si pondereaza doua 
momente singulare, varful si 



sfarsitul, mult mai mult decat pe 
celelalte. Prin urmare, care ar 
trebui sa conteze? Ce-ar trebui sa 
faca medicul? Alegerea are 
implicate pentru practica 

medicala. Am retinut ca: 

• Daca obiectivul este sa se 
reduca amintirea durerii 
pastrata de pacient, 

scaderea intensitatii de varf 
a durerii poate fi mai 
importanta decat scurtarea 
duratei procedurii. Pe 
aceeasi linie de gandire, 
usurarea graduala poate fi 
preferabila usurarii abrupte 



daca pacientii pastreaza o 
amintire mai buna atunci 
cand durerea de la sfarsitul 
procedurii este relativ 
blanda. 

• Daca obiectivul este sa se 
micsoreze cantitatea de 
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durere efectiv suferita, 
aplicarea rapida a 
procedurii poate sa fie 
potrivita, chiar daca in acest 
fel varful de intensitate a 
durerii urea si lasa 
pacientului o amintire 
groaznica. 

Care dintre aceste doua 



obiective vi s-a parut mai 
convingator? Nu am efectuat o 
ancheta dupa toate regulile, dar 
impresia mea este ca o puternica 
majoritate se va pronunta in 
favoarea reducerii amintirii 
durerii. Mi se pare util sa gandim 
aceasta dilema ca pe un conflict 
de interese intre doua euri (care 
nu corespund celor doua sisteme 
familiare). Eul experiential este 
acela care raspunde la intrebarea: 
„Doare acum?“. Eul evocator este 
acela care da raspuns intrebarii: 
„Cum a fost, privind global?". 
Amintirile sunt singurele cu care 



ne alegem din experientele 
noastre de viata si singura 
perspective pe care o putem 
adopta atunci cand reflectam 
asupra vietii noastre este, prin 
urmare, aceea a eului evocator. 

Un comentariu pe care 1-am 
auzit din partea unui membru al 
auditoriului dupa o conferinta 
ilustreaza dificultatea de a 
distinge amintirile de experience. 
El ne-a relatat cum ascultase in 
extaz o lunga simfonie pe un disc 
care era zgariat spre sfarsit, cand 
a scos un scrasnet oribil, si ne-a 
spus ca finalul prost „i-a ruinat 



intreaga experienta". Insa 
experienta nu a fost realmente 
distrusa, ci numai amintirea ei. 
Eul experiential avusese o 
experienta ce fusese aproape in 
totalitate buna si sfarsitul rau nu 
putea sa o anuleze, pentru ca 
avusese efectiv loc. Cel care 
facuse comentariul daduse 
intregului episod o nota proasta 
pentru ca se terminase foarte rau, 
insa nota ignora efectiv 40 de 
minute de extaz muzical. 
Experienta efectiva nu conteaza 
deloc? 

Confuzia dintre experienta si 



amintirea ei este o convingatoare 
iluzie cognitiva si substitute este 
aceea care ne face sa credem ca o 
experienta trecuta poate fi 
distrusa. Eul experiential nu are 
un cuvant de spus. Eul evocator 
greseste uneori, dar este acela 
care tine scorul si conduce ceea 
ce invatam de la viata si tot el ia 
decizii. Ceea ce invatam din 
trecut este sa sporim calitatile 
amintirilor noastre viitoare, nu 
neaparat ale experientei noastre 
viitoare. Aceasta este tirania eului 
nostru evocator. 



Care eu trebuie sa 
conteze? 

Pentru a demonstra forta 
decizionala a eului evocator, eu si 
colegii mei am conceput un 
experiment folosind o forma 
blanda de tortura pe care o voi 
numi „situatia mainilor reci“ 
(urata sa denumire tehnica este 
„presor rece“). Participantilor li se 
cere sa-si tina mana scufundata 
pana la incheietura in apa 
dureros de rece pana cand li se 
spune sa o scoata si li se ofera un 
pro sop cald. Subiectii din 
experimentul nostru si-au folosit 



mana libera pentru a controla 
sagetile de pe o tastatura cu 
scopul de a ne oferi o inregistrare 
continua a suferintei pe care o 
indurau, o comunicare directa 
din partea eului lor experiential. 
Am ales o temperatura care 
provoca o durere moderata, insa 
tolerabila: participant^ voluntari 
erau, desigur, liberi sa-si retraga 
mana oricand, dar nici unul nu a 
facut acest lucru. 

Fiecare participant a indurat 
doua episoade de mana rece: 

Episodul scurt a constat in 60 
de secunde de scufundare a 



mainii in apa la 14° Celsius, 
care este resimtita dureros de 
rece, dar nu in mod intolerabil. 
La sfarsitul celor 60 de 
secunde, experimentatorul le-a 
cerut participantilor sa scoata 
mana si le-a oferit un prosop 
cald. 

Episodul lung a durat 90 de 
secunde. Primele 60 de 
secunde au fost identice cu 
episodul scurt. 

Experimentatorul nu a spus 
nimic la sfarsitul celor 60 de 
secunde. in schimb, a deschis o 
valva care las a sa intre in 
bazin o apa usor mai calda. in 
timpul celor 30 de secunde 



aditionale, temperatura apei a 
crescut cu aproximativ 1°, 
suficient cat sa permita 
majoritatii subiectilor sa 
sesizeze o usoara scadere de 
intensitate a durerii. 

Participantilor li s-a spus ca 
vor avea de trecut trei probe de 
mana rece, insa de fapt ei au avut 
numai experienta episodului 
scurt si a celui lung, fiecare cu o 
mana diferita. Probele erau 
despartite de sapte minute. Sapte 
minute dupa cea de-a doua 
proba, participantilor li s-a oferit 
o alegere in cea de-a treia proba. 



Li s-a spus ca una dintre 
experience va fi repetata cu 
exactitate si erau liberi sa aleaga 
intre repetarea experientei avute 
cu mana stanga si a celei cu mana 
dreapta. Desigur, jumatate dintre 
participant trecusera proba 
scurta cu mana stanga, jumatate 
cu mana dreapta; jumatate au dat 
mai intai proba scurta, jumatate 
au inceput cu episodul lung etc. 
Acesta a fost un experiment atent 
controlat^. 

Experimentul a fost conceput 
sa creeze un conflict intre 
interesele eului experiential si ale 



celui evocator, precum si intre 
utilitatea experientiala si cea 
decizionala. Din perspectiva eului 
experiential, proba lunga era 
evident mai rea. Ne-am asteptat 
ca eul evocator sa fie de alta 
parere. Regula apogeu-final 
prevede o am intire mai rea dupa 
proba scurta decat dupa cea 
lunga, iar neglijarea duratei 
prevede ca diferenta dintre 90 de 
secunde si 60 de secunde de 
durere va fi ignorata. Am emis 
asadar predictia ca participantii 
vor pastra o amintire mai 
favorabila (sau mai putin 



nefavorabila) a probei lungi si ca 
vor alege sa o repete. Asa au 
facut. 80% dintre participants 
care au raportat ca durerea lor s-a 
atenuat in timpul fazei finale a 
episodului mai lung au optat 
pentru repetarea lui, prin aceasta 
declarandu-se dispusi sa sufere 30 
de secunde de durere inutila in 
anticipata proba a treia. 

Subiectii care au preferat 
episodul lung nu erau masochisti 
si nu au ales in mod deliberat sa 
se expuna experientei mai rele; 
pur si simplu au facut o greseala. 
Daca i-as fi intrebat „Ati prefera o 



scufundare de 90 de secunde sau 
numai prima parte a probei?“ ar 
fi ales, cu siguranta, optiunea 
scurta. Noi insa nu am folosit 
aceste cuvinte si subiectii au facut 
ceea ce decurgea in mod natural: 
ei au ales sa repete episodul 
despre care pastrau amintirea 
mai putin dezagreabila. Subiectii 
au stiut destul de bine care dintre 
cele doua expuneri a fost mai 
lunga - i-am intrebat dar nu s- 
au folosit de aceasta cunoastere. 
Decizia lor a fost condusa de o 
regula simpla de alegere 
intuitiva: alege optiunea care ti-a 



placut mai mult sau care ti-a 
displacut cel mai putin. Regulile 
memoriei au determinat cat de 
mult le-au displacut cele doua 
optiuni, ceea ce, la randul sau, le- 
a determinat alegerea. La fel ca si 
vechea mea ghicitoare cu 
injectiile, experimentul mainilor 
reci a dezvaluit o discrepanta 
intre utilitatea decizionala si 
utilitatea experientiala. 

Preferintele pe care le-am 
observat in acest experiment 
sunt un alt exemplu de efect mai- 
putin-este-mai-mult cu care ne- 
am intalnit in ocazii anterioare. 



Unul era studiul lui Christopher 
Hsee, in care, adaugand piese la 
un set de vesela de 24 de 
componente, scadea valoarea 
totala, deoarece unele dintre 
piesele adaugate erau ciobite. Un 
altul a fost Linda, femeia activista 
care este evaluata ca fiind mai 
probabil o casierita de banca 
feminista decat o simpla casierita. 
Asemanarea nu este accidental^. 
Aceeasi trasatura operationala a 
Sistemului 1 explica toate aceste 
trei situatii: Sistemul 1 reprezinta 
seturi de medii, norme si 
prototipuri, nu de sume. Fiecare 



episod de mana rece este o 
multime de momente, pe care 
eul evocator le stocheaza ca pe 
un singur moment prototipic. 
Aceasta conduce la un conflict. 
Pentru un observator obiectiv, 
care evalueaza episodul pe baza 
rapoartelor eului experiential, 
ceea ce conteaza este „aria de sub 
curba“, care integreaza durerea 
de-a lungul timpului; aceasta are 
natura unei sume. Amintirea pe 
care, in contrast, o pastreaza eul 
evocator este un moment 
reprezentativ, puternic influentat 
de apogeu si de final. 



Desigur, este posibil ca 
evolutia sa fi proiectat memoria 
animalelor pentru stocarea de 
intreguri, dupa cum se intampla 
cu siguranta in unele cazuri. Este 
important pentru o veverita „sa 
stie“ cantitatea totala de hrana pe 
care a depozitat-o, iar 
reprezentarea marimii medii a 
nucilor nu ar fi un bun substitut. 
Totusi, masura integrals a durerii 
sau a placerii de-a lungul 
timpului poate sa fie mai putin 
semnificativa din punct de 
vedere biologic. Stim, de 
exemplu, ca sobolanii manifesto 



neglijarea duratei atat pentru 
placere, cat si pentru durere. intr- 
un experiment, sobolanii au fost 
expusi din plin unei secvente in 
care aprinderea unor semnale 
luminoase semnaleaza 

administrarea in scurt timp a 
unui soc electric. Sobolanii au 
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invatat rapid sa se teama de 
lumina si intensitatea fricii lor 
poate fi masurata prin mai multe 
reactii fiziologice. Constatarea 
principala a fost ca durata socului 
a avut un efect minor sau nici un 
efect asupra fricii - tot ceea ce 
conteaza este intensitatea 



dureroasa a stimulului^. 

Alte studii clasice au aratat ca 
stimularea electrica a unor zone 
specifice din creierul de sobolan 
(si a zonelor corespondente din 
creierul uman) produce o 
senzatie de placere intensa, atat 
de intensa incat in unele cazuri 
sobolanii care isi pot stimula 
creierul apasand pe o maneta vor 
muri de foame, fara a-si lua o 
pauza pentru a se hrani. 
Stimularea electrica generatoare 
de placere poate fi livrata in 
explozii care variaza in 
intensitate si durata. Inca o data, 



numai intensitatea conteaza. 
Pana la un punct, cresterea 
duratei unei explozii de stimuli 
nu pare sa sporeasca dorinta 
animalului de a o obtine. Regulile 
care guverneaza eul evocator al 
oamenilor au o lunga istorie 
evolutiva^. 


Biologie versus 
rationalitate 

f 

Cea mai folositoare idee din 
ghicitoarea cu injectiile care m-a 
preocupat cu multi ani in urma a 
fost aceea ca utilitatea 
experientiala a unei serii de 



injectii la fel de dureroase poate fi 
masurata pur si simplu 
numarand injectiile. Daca toate 
injectiile sunt la fel de neplacute, 
atunci 20 dintre ele sunt de doua 
ori mai rele decat 10 si o reducere 
de la 20 la 18 valoreaza la fel de 
mult ca si o reducere de la 6 la 4. 

r 

Daca utilitatea decizionala nu 
corespunde utilitatii 

experientiale, atunci ceva nu e in 
regula cu acea decizie. Aceeasi 
logica s-a desfasurat in 
experimentul mainilor reci: un 
episod de durere care dureaza 90 
de secunde este mai rau decat 



primele 60 de secunde din acel 
episod. Daca oamenii aleg de 
buna-voie sa indure episodul mai 
lung, ceva e din nou in neregula 
in decizia lor. In ghicitoarea mea 
de la inceput, discrepanta dintre 
decizie si experienta isi avea 
originea in sensibilitatea 
descrescatoare: diferenta dintre 
18 si 20 este mai putin 
impresionanta si pare sa valoreze 
mai putin decat diferenta dintre 6 
si 4 injectii. in experimentul 
mainilor reci, eroarea reflecta 
doua principii ale memoriei: 
neglijarea duratei si regula 



apogeu-final. Mecanismele sunt 
diferite, insa rezultatul este 
acelasi: o decizie care nu este 
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corect pusa in acord cu 
experienta. 

Deciziile care nu pro due cea 
mai buna experienta posibila si 
previziunile eronate ale 
sentimentelor viitoare - ambele 
sunt vesti rele pentru cei care 
cred in rationalitatea alegerii. 
Studiul mainilor reci a aratat ca 
nu putem avea pe deplin 
incredere ca preferintele noastre 
reflecta interesele noastre, chiar 
daca ele se bazeaza pe experienta 



personala si chiar daca amintirea 
acelei experience s-a intiparit in 
ultimul sfert de ora! Gusturile si 
deciziile sunt modelate de 
amintiri, iar amintirile pot fi 
gresite. Probele prezinta o 
profunda provocare fata de ideea 
ca oamenii au preferinte 
necontradictorii si ca stiu cum sa 
le maximizeze, o piatra 
unghiulara a modelului agentului 
rational. 0 lipsa de consistenta 
logica este inculcata in proiectul 
mintilor noastre. Avem 
preferinte puternice fata de 
durata experientelor noastre de 



durere si de placere. Vrem ca 
durerea sa fie scurta si ca 
placerea sa dureze. Dar memoria 
noastra, o functie a Sistemului 1, 
a evoluat sa reprezinte 
momentul cel mai intens al unui 
episod de durere sau de placere 
(apogeul) si senzatiile din 
momentul in care episodul se 
sfarseste. 0 memorie care 
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neglijeaza durata nu va servi 
preferinta noastra pentru o 
placere indelungata si suferinte 
scurte. 


Despre cele doua euri 



„Te gandesti la casnicia ta 
distrusa exclusiv din 
perspectiva eului evocator. Un 
divort este ca o simfonie care 
se termina cu un scrasnet - 
faptul ca s-a sfarsit prost nu 
inseamna ca a fost in totalitate 
proasta.“ 

„Acesta este un caz nefericit 
de neglijare a duratei. Tu 
acorzi partii bune si partii rele 
a experientei tale aceeasi 
pondere, desi partea cea buna 
a durat cu zece minute mai 
mult decat cealalta.“ 



— Irving Fisher, „Is «Utility» the Most 
Suitable Term for the Concept It Is 
Used to Denote?", American Economic 
Review, 8/1918, p. 335. 

— Francis Edgeworth, Mathematical 
Physics, New York, Kelley, 1881. 

— Daniel Kahneman, Peter P. Wakker 
si Rakesh Sarin, „Back to Bentham? 
Explorations of Experienced Utility", 
Quarterly Journal of Economics, 
112/1997, pp. 375-405. Daniel 
Kahneman, Experienced Utility and 
Objective Happiness: A Moment-Based 
Approach" si Evaluation by Moments: 
Past and Future", in Kahneman si 



Tversky, Choices, Values, and Frames, 
pp. 673-692, 693-798. 

422 Donald A. Redelmeier si Daniel 
Kahneman, „Patient’s Memories of 
Painful Medical Treatments: Real-time 
and Retrospective Evaluations of Two 
Minimally Invasive Procedures 4 ', Pain, 
66/1996, pp. 3-8. 

— Daniel Kahneman, Barbara L. 
Frederickson, Charles A. Schreiber si 
Donald A. Redelmeier, „When More 
Pain Is Preferred to Less: Adding a 
Better End“, Psychological Science, 
4/1993, pp. 401-405. 

— Orval H. Mowrer si L.N. Solomon, 



„Contiguity vs. Drive-Reduction in 
Conditioned Fear: The Proximity and 
Abruptness of Drive Reduction", 
American Journal of Psychology, 
67/1954, pp. 15-25. 

^ Peter Shizgal, „On the Neural 
Computation of Utility: Implications 
from Studies of Brain Stimulation 
Reward", in Well-Being: The 

Foundations of Hedonic Psychology, 
eds. Daniel Kahneman, Edward Diener 
si Norbert Schwarz, New York, Russell 
Sage Foundation, 1999, pp. 500-524. 
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Viata ca o poveste 

in primele zile dupa ce-am inceput sa 
lucrez la masurarea experientei, am 
vazut opera Traviata de Verdi. 
Cunoscuta pentru muzica ei splendida, 
aceasta este, de asemenea, o poveste 
miscatoare despre iubirea dintre un 
tanar aristocrat si Violetta, o 
demimondena. Tatal tanarului o cauta 
pe Violetta si o convinge sa renunte la 
iubitul ei, ca sa apere onoarea familiei 
si perspectivele matrimoniale ale fiicei 



sale - sora tanarului. intr-un act de 
sacrificiu suprem, Violetta se preface 
ca-1 respinge pe barbatul pe care il 
adora. Curand ii recidiveaza oftica 
(termenul din secolul al XlX-lea pentru 
tuberculoza). in actul final, Violetta 
zace pe patul de moarte, inconjurata de 
cativa prieteni. Iubitul ei a fost anuntat 
si se repede la Paris sa o vada. Afland 
aceasta veste, ea se umple de speranta 
si de veselie, dar starea sa se agraveaza 
rapid. 

Indiferent de cate ori ati 
vazut opera, sunteti acaparati de 
tensiunea si groaza momentului: 
va ajunge tanarul iubit la timp? 
Aveti senzatia ca este enorm de 



important pentru el sa fie alaturi 
de iubita lui inainte ca aceasta sa 
moara. Ajunge, fireste, se canta 
cateva duete minunate si, dupa 
10 minute de muzica magnified, 
Violetta moare. 

Intorcandu-ma de la opera, 
m-am intrebat: de ce ne pasa atat 
de mult de aceste ultime 10 
minute? Mi-am dat seama de 
indata ca nu-mi pasa catusi de 
putin de intreaga viata a Violettei. 
Daca mi s-ar fi spus ca a murit la 
27 de ani, nu la 28, asa cum 
credeam eu, vestea ca a pierdut 
un an de viata fericita nu m-ar fi 



impresionat absolut deloc, dar 
posibilitatea pierderii celor 10 
minute conta foarte mult. Mai 
departe, emotia pe care am 
simtit-o fata de intalnirea celor 
doi amanti nu s-ar fi schimbat 
daca as fi aflat ca, de fapt, ei s-au 
mai bucurat de inca o saptamana 
petrecuta impreuna, si nu doar 
de 10 minute. Daca iubitul ar fi 
ajuns totusi prea tarziu, Traviata 
ar fi fost o poveste cu totul 
diferita. 0 poveste se refera la 
evenimente semnificative si la 
momente memorabile, nu la 
timpul care trece. Neglijarea 



duratei este normala intr-o 
poveste si sfarsitul ii defineste 
adeseori caracterul. Aceleasi 
trasaturi centrale apar in regulile 
naratiunii si in amintirile 
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colonoscopiilor, ale vacantelor si 
filmelor. Asa lucreaza eul 
evocator: compune povesti si le 
pastreaza pentru referinte 
ulterioare. 

Nu numai la opera gandim 
viata ca pe o poveste si dorim sa 
se termine cu bine. Atunci cand 
aflam despre moartea unei femei 
care a fost despartita vreme de 
multi ani de fiica ei, vrem sa stim 



daca s-au impacat in apropierea 
mortii. Nu ne pasa numai de 
sentimentele fiicei - dorim sa 
infrumusetam povestea vietii 
mamei. Grija fata de oameni ia 
freevent forma grijii fata de 
calitatea povestii lor, nu fata de 
sentimentele lor. Intr-adevar, 
putem fi adanc miscati chiar si de 
evenimente ce schimba povestile 
unor oameni care au murit deja. 
Ne este mila de un barbat care a 
murit crezand ca sotia il iubeste 

r r 

atunci cand aflam ca aceasta 
avusese timp de multi ani un 
amant si ca a ramas cu sotul ei 

r r 



numai de dragul banilor 
acestuia^ 7 . Ne este mila de 
barbat, desi acesta a avut parte de 
o viata fericita. Simtim umilinta 
unui savant care a facut o 
descoperire importanta ce s-a 
dovedit falsa dupa mo arte a lui, 
desi el nu a trait acea umilinta. 
Mai important decat orice, 
desigur, tuturor ne pasa intens de 
povestea propriei vieti si dorim 
din rasputeri sa fie o poveste 
frumoasa, cu un erou decent. 

Psihologul Ed Diener si 
studentii lui s-au intrebat daca 
neglijarea duratei si regula 



apogeu-final ar guverna 

evaluarile unor vieti intregi. Ei s- 
au folosit de o scurta descriere a 
vietii unui personaj fictiv, pe 
nume Jen, o femeie nemaritata, 
fara copii, care a murit 
instantaneu si fara dureri intr-un 
accident de automobil. intr-o 
versiune a povestii lui Jen, ea a 
fost extrem de fericita de-a lungul 
vietii (care a durat 30 sau 60 de 
ani), muncind cu placere, 
bucurandu-se de vacante, 
petrecandu-si timpul cu prietenii 
si cu indeletnicirile sale preferate. 
0 alta versiune a adaugat cinci 



ani vietii lui Jen, care a trait, de 
aceasta data, 35 sau 65 de ani. 
Acesti ani suplimentari au fost 
descrisi drept placuti, dar mai 
putin decat cei de dinainte. Dupa 
lectura unei biografii schematice 
a lui Jen, fiecare participant a 
raspuns la doua intrebari: 
„Privind viata ei ca pe un intreg, 
cat de dezirabila considerati ca a 
fost viata lui Jen?“ si „Cata fericire 
sau nefericire totala apreciati ca a 
trait Jen de-a lungul vietii sale?“. 

Rezultatele au furnizat dovezi 
clare atat in ceea ce priveste 
neglijarea duratei, cat si efectul 



apogeu-final. intr-un experiment 
intersubiectiv (participant! diferiti 
au vazut forme diferite), dublarea 
duratei vietii lui Jen nu a avut 
nici un efect asupra dezirabilitatii 
vietii sale sau asupra judecatilor 
evaluative privind fericirea totala 
pe care a trait-o Jen. in mod clar, 
viata ei a fost reprezentata ca o 
felie de timp prototipica, nu ca o 
succesiune de felii temporale. 
Drept urmare, „fericirea ei totala“ 
a fost fericirea unei perioade 
tipice din viata ei, nu suma (sau 
integrala) fericirii de-a lungul 
intregii sale vietii 



Dupa cum era previzibil 
pornind de la aceasta idee, Diener 
si studentii lui au descoperit, de 
asemenea, si un efect de mai- 
putin-este-mai mult, o indicatie 
solida ca o suma fusese 
substituita de o medie (prototip). 
Adaugarea celor cinci ani „intru 
catva fericiti“ unei vieti foarte 
fericite a determinat o scadere 
substantiala in evaluarile fericirii 
totale a acelei vieti. 

La solicitarea mea, au colectat 
date privind efectul celor cinci 
ani suplimentari printr-un 
experiment intrasubiectiv; 



fiecare participant a emis ambele 
judecati evaluative intr-o 
succesiune imediata. in pofida 
lungii mele experience in materie 
de erori de judecata, nu am 
crezut ca niste oameni rezonabili 

r 

ar putea spune ca, adaugand cinci 
ani intru catva fericiti unei vieti, 
aceasta se va inrautati 
substantial. M-am inselat. Intuitia 
potrivit careia cei cinci ani 
dezamagitori vor face intreaga 
viata mai rea a fost coplesitoare. 

Modelul de judecare parea 
atat de absurd, incat Diener si 
studentii lui s-au gandit la inceput 



ca reprezenta ticneala tinerilor 
care au luat parte la experiment. 
Totusi, modelul nu s-a modificat 
atunci cand parintii si prietenii 
mai varstnici ai studentilor au 
raspuns la aceleasi intrebari. Ca si 
in cazul unor scurte episoade, in 
evaluarea intuitiva a unor vieti 
intregi apogeul si sfarsitul 
conteaza, nu insa si durata. 

Chinurile muncii si beneficiile 

r 

vacantelor se ivesc mereu ca 
obiectii fata de ideea de neglijare 
a duratei: cu totii impartasim 
intuitia ca este mult mai rau ca 
munca sa dureze 24 de ore in loc 



de 6 si ca 6 zile de odihna 

r 

savuroasa sunt mai bune decat 3. 
Se pare ca durata conteaza in 
astfel de situatii, dar aceasta 
numai intrucat calitatea 
sfarsitului ia locul lungimii 
episodului. Mama este mult mai 
epuizata si neajutorata dupa 24 
de ore decat dupa 6, iar 
vilegiaturistul este mai proaspat 
si mai odihnit dupa 6 zile, fata de 
3. Ceea ce conteaza cu adevarat 
atunci cand estimam intuitiv 
astfel de episoade este 
deteriorarea sau imbunatatirea 
progresiva a experientei in curs 



de desfasurare si modul in care 

f r 

persoana se simte la sfarsit. 

Vacante amnezice 

r 

Ganditi-va la alegerea unei 
vacante. Preferati sa va bucurati 
de o saptamana odihnitoare pe 
plaja familiara unde ati fost anul 
trecut? Sau sperati sa va 
imbogatiti bagajul de amintiri? 
Industrii diferite s-au dezvoltat 
pentru a furniza materialul 
necesar acestor alternative: 
statiunile ofera o relaxare 
reconfortanta; turismul ii ajuta 
pe oameni sa alcatuiasca povesti 



si sa colectioneze amintiri. 
Frenezia cu care turistii fac 

r 

fotografii sugereaza ca 
depozitarea de amintiri este 
adeseori un scop important, care 
modeleaza atat planurile de 
vacanta, cat si modul de traire a 
lor. Fotograful nu priveste scena 
ca pe un moment de savurat, ci 
ca pe o viitoare amintire de 
proiectat. Fotografiile pot fi utile 
eului evocator - desi rareori le 
privim in delung sau atat de 
frecvent pe cat ne asteptam, sau 
chiar nu le mai privim deloc 
insa fotografierea nu este 



neaparat cea mai buna metoda 
prin care eul experiential al 
turistului sa savureze un peisaj. 

In multe cazuri, evaluam 
vacantele turistice prin 
interm ediul povestii si al 
amintirilor pe care ne asteptam 
sa le pastram. Cuvantul 
„memorabil“ este folosit adesea 
pentru a descrie partea 
luminoasa a vacantei, dezvaluind 
explicit scopul experientei. In 
alte situatii - ne vine in minte 
iubirea declaratia ca momentul 
prezent va ramane de neuitat, 
desi nu este intotdeauna corecta, 



schimba caracterul momentului. 
0 experienta inregistrata 
constient drept una memorabila 
castiga o greutate si o 
semnificatie pe care altminteri nu 
le-ar avea. 

Ed Diener si echipa lui au 
oferit dovada ca eul evocator este 
acela care alege vacantele. Ei le- 
au cerut studentilor sa tina 
jurnale zilnice si sa inregistreze o 
evaluare zilnica a experientei lor 
in timpul unei vacante de 
primavara. Studentn au mai 
furnizat o apreciere globala a 
vacantei la sfarsitul ei. In sfarsit, 



au indicat daca intentioneaza sau 

r 

nu sa repete vacanta recent 
incheiata. Analiza statistics a 
stabilit ca intentiile privind 
vacantele viitoare erau pe de-a- 
ntregul determinate de evaluarea 
finala - chiar si atunci cand scorul 
nu reprezenta cu exactitate 
calitatea experientei care fusese 
descrisa in jurnale. Ca si in 
experimentul mainilor reci, 
corect sau gresit, oamenii aleg pe 
baza amintirii atunci cand decid 
daca sa repete sau nu o 
experienta. 

Un experiment imaginar 



privind urmatoarea vacanta va 
va permite sa observati 
atitudinea voastra fata de 
propriul eu experiential. 

La sfarsitul vacantei, toate 
fotografiile si inregistrarile 
video vor fi distruse. in plus, 
veti inghiti o bautura care va 
va sterge toate amintirile din 
acea vacanta. 

Cum va va afecta aceasta 
perspectiva planurile de 
vacanta? Cat ati fi dispusi sa 
platiti pentru ea, comparativ 
cu o vacanta memorabila in 
mod obisnuit? 



Desi nu am studiat in mod 
formal reactiile fata de acest 
scenariu, impresia mea, bazata pe 
discutiile purtate cu oamenii, este 
aceea ca eliminarea amintirilor 
reduce in mare masura valoarea 
experientei. In unele cazuri, 
oamenii se trateaza pe ei insisi 
asa cum 1-ar trata pe un alt 
amnezic, alegand sa sporeasca 
placerea globala prin intoarcerea 
intr-un loc unde au fost fericiti in 
trecut. Cu toate acestea, unii 
oameni spun ca nu s-ar osteni sa 
se mai duca in acele locuri, 
dezvaluind ca nu le pasa decat de 



eul evocator si ca le pasa mai 
putin de amnezicul lor eu 
experiential decat de un 
necunoscut amnezic. Multi arata 
ca nu s-ar trimite nici pe ei insisi, 
nici pe un alt amnezic sa faca 
alpinism ori sa cutreiere prin 
jungla - deoarece aceste 
experience sunt, in cea mai mare 
parte, dureroase in timp real si 
capata valoare din expectatia ca 
atat suferinta, cat si bucuria 
atingerii obiectivului sa fie 
memorabile. 

Intr-un alt experiment 
imaginar, ganditi-va ca va 



asteapta o operatie dureroasa, in 
timpul careia veti ramane 
constient. Vi se spune ca veti urla 
de durere si ca-1 veti implora pe 
chirurg sa se opreasca. Totusi, vi 
se promite un drog ce induce 
amnezia, care va va sterge 
complet din memorie acest 
episod. Ce sentiment aveti fata de 
aceasta perspective? Inca o data, 
observatia mea informala este ca 
majoritatea oamenilor sunt 
remarcabil de indiferenti fata de 
suferintele eului lor experiential. 
Unii spun ca nu le pasa deloc. 
Altii impartasesc sentimentul 



meu, ca mi-e mila de eul meu 
suferind, dar nu mai mult decat 
as simti fata de un necunoscut in 
suferinta. Oricat de ciudat ar 
parea, eu sunt eul meu evocator, 
iar eul experiential, care imi duce 
viata, imi apare ca un strain. 

Despre viata ca o 
poveste 

„E1 incearca cu disperare sa 
apere naratiunea unei vieti 
integre, care este amenintata 
de cel mai recent episod.“ 

„Distanta pe care este dispus 
sa o parcurga pentru o 



confruntare de o noapte este 
un semn de neglijare totala a 
duratei.“ 

„Pari sa-ti dedici intreaga 
vacanta colectarii de amintiri. 
Poate ar trebui sa Iasi deoparte 
aparatul de fotografiat si sa 
savurezi clipa, chiar daca nu 
este foarte memorabila.“ 

„Este o pacienta cu 
Alzheimer. Nu-si mai 
pastreaza firul narativ al vietii, 
dar eul sau experiential este 
inca receptiv fata de 
frumusete sigingasie.“ 




— Paul Rozin si Jennifer Stellar, 
„Posthumous Events Affect Rated 
Quality and Happiness of Lives“, 
Judgment and Decision Making, 4/2009, 
pp. 273-279. 

^ Ed Diener, Derrick Wirtz si Shigehiro 
Oishi, „End Effects of Rated Life 
Quality: The James Dean Effect", 
Psychological Science, 12/2001, pp. 124- 
128. Aceeasi serie de experimente a 
testat, de asemenea, regula apogeu- 
final intr-o viata nefericita si a obtinut 
rezultate similare. Jen nu a fost 
evaluata de doua ori mai nefericita 
daca a trait mizerabil 60 de ani in loc 



de 30, dar a fost privita ca fiind 
considerabil mai fericita daca, inainte 
de moarte, i-au fost adaugati 5 ani de 
viata moderat nefericita. 



3 

Experienta starii de 
bine 422 


Cand a inceput sa ma intereseze 
cercetarea starii de bine, acum vreo 
cincisprezece ani, am descoperit rapid 
ca aproape tot ceea ce se stia despre 
subiect se baza pe raspunsurile pe care 
milioane de oameni le dadusera unor 
variatiuni minore ale unei intrebari de 
sondaj, in general acceptata drept 
masura a fericirii. intrebarea este clar 



adresata eului vostru evocator, care 
este invitat sa gandeasca asupra vietii 
voastre: 

Avand in vedere toate 
aspectele, cat de satisfacuti 
sunteti in prezent de viata 
dumneavoastra, privita in 
intregul ei^ 13 ? 

Intrucat venisem catre tema 
starii de bine dinspre cercetarea 
amintirilor eronate ale 
colonoscopiilor si ale mainilor 
dureros de inghetate, am avut in 
mod firesc suspiciuni fata de 
satisfactia globala fata de propria 
viata ca masura valida a starii de 



bine. Fiindca eul evocator nu se 
dovedise un martor credibil in 
experimentele mele, m-am 
concentrat asupra starii de bine a 
eului experiential. Propunerea 
mea a fost ca are sens sa spunem 
ca „Helen a fost fericita in 
martie“, daca 

si-a petrecut cea mai mare 
parte a timpului in activitati pe 
care ar fi dorit mai degraba sa 
le continue decat sa le 
intrerupa, putin timp in situatii 
de care ar fi dorit sa scape si - 
foarte important, deoarece 
viata este scurta - nu prea 
mult timp intr-o stare neutra, 



de care sa nu-i pese din nici un 
punct de vedere. 

Exista o multime de 
experience pe care am prefera sa 
le continuam in loc sa le punem 
capat, inclusiv placeri spirituale si 
fizice. Unul dintre exemplele pe 
care le am in minte de situatie pe 
care Helen ar dori sa o continue 
este absorbirea totala in 
indeplinirea unei sarcini, pe care 
Mihaly Csikszentmihalyi o 
numeste curgere - o stare pe care 
o traiesc unii artisti in momentele 
lor creatoare si pe care multi alti 
oameni o ating atunci cand sunt 



absorbiti de un film, de o carte 
sau de un joc de cuvinte 
incrucisate: intreruperile nu sunt 
bine-venite in nici una dintre 
aceste situatii. Am, de asemenea, 
amintiri dintr-o copilarie fericita 
in care plangeam de fie care data 
cand mama venea sa ma 
desparta de jucariile mele ca sa 
mergem in pare si plangeam iar 
cand ma lua de langa leagane si 
tobogan. Rezistenta fata de 
intrerupere era un semn ca 
aveam parte de o situatie placuta, 
atat cu jucariile mele, cat si la 
leagane. 



Am propus sa masuram cu 
precizie fericirea obiectiva a lui 
Helen, asa cum am masurat 
experienta celor doi pacienti 
carora li s-a facut colonoscopie, 
evaluand un profil al starii de 
bine traite de ea de-a lungul unor 
momente succesive din viata ei. 
in acest demers am urmat 
metoda hedonimetrica a lui 
Edgeworth, de acum un secol. In 
entuziasmul meu initial fata de 
aceasta abordare, am fost tentat 
sa elimin eul evocator al lui 
Hellen ca pe un martor predispus 
sa comita erori al starii efective 



de bine a eului sau experiential. 
Am banuit ca aceasta pozitie era 
prea dusa la extrem, dupa cum s- 
a dovedit a fi, dar era un bun 
inceput. 

Experienta starii de 
bine 

Am reunit o „echipa ideala“ 
care cuprindea trei alti psihologi 
de diferite specialitati si un 
economist si ne-am apucat sa 
elaboram o masura a starii de 
bine a eului experiential^ 11 . 0 
inregistrare continua a 
experientei era, din nefericire, 



imposibila - o persoana nu poate 
trai normal in timp ce isi 
relateaza constant experientele. 
Cea mai apropiata alternative era 
esantionarea experientei, o 
metoda inventata de catre 
Csikszentmihalyi. Tehnologia 
progresase de la primele sale 
utilizari. Esantionarea 

experientei se aplica acum prin 
programarea telefonului celular 
sa sune ori sa vibreze la intervale 
aleatorii in timpul zilei. In acele 
momente, telefonul prezinta un 
scurt repertoriu de intrebari 
despre ceea ce facea 



respondentul si cu cine se afla in 
momentul intreruperii. 

Participantului i se prezinta scale 
de evaluare ca sa raporteze 
intensitatea unor stari diferite: 
fericire, tensiune, furie, 
ingrijorare, implicare, durere 
fizica si altele^ 12 . 

Esantionarea experientei este 
costisitoare si impovaratoare 
(desi mai putin deranjanta decat 
s-au asteptat majoritatea 
participantilor la inceput; 
raspunsul la intrebari ia foarte 
putin timp). Era nevoie de o 
alternative mai practica, asa ca 



am elaborat o metoda pe care am 
numit-o Metoda de Reconstructs 
a Zilei^ 13 (DRM). Speram sa 
aproximeze rezultatele 

esantionarii experientei si sa 
furnizeze informatii 

suplimentare despre modul in 
care isi petrec oamenii timpul^ 14 . 
Participantii (numai femei, in 
primele studii) au fost invitati la o 
sedinta de doua ore. Mai intai, le¬ 
arn cerut sa relateze in detaliu 
ziua precedents, descompusa in 
episoade ca niste scene dintr-un 
film. Pe urma, au raspuns la 
repertorii de intrebari despre 



fiecare episod, bazate pe metoda 
esantionarii experientei. 

Participantii au selectat dintr-o 
lista activitatile in care fusesera 
angajati si au in dicat careia dintre 
ele i-au acordat cea mai mare 
atentie. Au mentionat, de 
asemenea, indivizii cu care 
fusesera impreuna si au evaluat 
intensitatea mai multor 
sentimente pe niste scale 
separate de la 0 la 6 (0 = absenta 
sentimentului; 6 = sentiment de 
intensitate maxima). Metoda 
noastra s-a bazat pe dovezile 
faptului ca oamenii care sunt 



capabili sa descrie in detaliu o 
situatie trecuta sunt capabili, de 
asemenea, sa relateze 

sentimentele care au insotit-o, ba 
chiar sa retraiasca indicatorii 
fiziologici ai emotiilor trecute^. 

Am presupus ca participants 
nostri vor recupera cu precizie 
sentimentul unui moment 
prototipic al episodului. Mai 
multe comparatii cu esantionarea 
experientei au confirmat 

validitatea DRM. Deoarece 
participants raportau, de 
asemenea, si momentele in care 
incepeau si se sfarseau 



episoadele, am putut sa calculam 
o masura temporal ponderata a 
sentimentului lor pe durata 
intregii zile. Episoadele mai lungi 
contau mai mult decat episoadele 
scurte in masurarea noastra 
sumara a zilei afective. 
Chestionarul nostru mai 
cuprindea masuratori ale 
satisfactiei in viata, pe care le-am 
interpretat ca satisfactie a eului 
evocator. Am utilizat DRM ca sa 
studiem determinantele starii de 
bine emotionale si ale satisfactiei 
vietii pe cateva mii de femei din 
Statele Unite, Franta si 



Danemarca. 

Experienta unui moment sau 
episod nu este usor reprezentata 
de o singura valoare de fericire. 
Exista numeroase variante de 
sentimente pozitive, printre care 
iubirea, veselia, implicarea, 
speranta, buna dispozitie si multe 
altele. Emotiile negative se 
prezinta, de asemenea, in multe 
ipostaze, printre care furia, 
rusinea, depresia si singuratatea. 
Desi emotiile pozitive si cele 
negative exista in acelasi timp, 
majoritatea momentelor se pot 
clasifica in ultima instanta drept 



pozitive sau negative. Putem 
identifica episoadele neplacute 
comparand evaluarea 

adjectivelor pozitive si negative. 
Am numit un episod neplacut 
daca unui sentiment negativ i s-a 
atribuit o clasificare superioara 
fata de sentimentele pozitive. Am 
descoperit ca femeile americane 
petreceau cam 19% din timp intr- 
o stare dezagreabila, intru catva 
mai mult decat frantuzoaicele 
(16%) sau danezele (14%). 

Am numit procentajul de 
timp pe care individul il petrece 
intr-o stare neplacuta index-U^. 



De exemplu, un individ care 
petrece 4 ore dintr-o zi de 16 ore, 
cat timp este treaz, intr-o stare 
dezagreabila ar avea un index-U 
de 25%. Atractia indexului-U este 
faptul ca nu se bazeaza pe o scala 
de evaluare, ci pe o masura 
obiectiva de timp. Daca indexul-U 
al unei populatii scade de la 20% 
la 18%, puteti sa inferati ca timpul 
total pe care populatia il petrece 
intr-o stare de disconfort sau de 
suferinta s-a micsorat cu o 
zecime. 

0 observatie socanta a fost 

r f 

amploarea inegalitatii distributiei 



suferintei emotionale. Cam 

r r 

jumatate dintre participant! au 
raportat parcurgerea unei zile 
intregi fara experienta vreunui 
episod neplacut. Pe de alta parte, 
o minoritate semnificativa a 
populatiei a suferit un 
considerabil disconfort emotional 
de-a lungul unei zile intregi. Se 
pare ca o mica fractiune a 
populatiei suporta cea mai mare 
parte a suferintei - fie din cauza 
unei boli fizice sau mintale, fie 
din cauza unui temperament 
nefericit sau a unor nenorociri si 

r 

tragedii personale 112 . 



Un index-U poate fi calculat, 
de asemenea, pentru activitati. 
De exemplu, putem sa masuram 
proportia de timp pe care 
oamenii il petrec intr-o stare 
emotionala negativa in vreme ce 
fac naveta, lucreaza sau 
interactioneaza cu parintii, 
sotul/sotia sau copiii. Pentru 1 000 
de femei americane dintr-un oras 
din Midwest, indexul-U a fost de 
29% pentru naveta de dimineata, 
27% pentru serviciu, 24% pentru 
ingrijirea copiilor, 18% pentru 
treburi gospodaresti, 12% pentru 
socializare, 12% pentru privitul la 



TV si 5% pentru sex. Indexul-U a 
fost mai mare cu aproximativ 6% 
in zilele de lucru fata de zilele de 
weekend, in principal deoarece in 
weekend oamenii petrec mai 
putin timp in activitati care le 
displac si nu sufera tensiunea si 
stresul asociate cu serviciul. Cea 
mai mare surpriza a fost 
experienta emotionala a timpului 
petrecut cu copiii, care, pentru 
femeile americane, a fost usor 
mai putin placuta decat treburile 
gospodaresti. Aici descoperim 
unul dintre putinele contraste 
dintre femeile din Franta si cele 

r f 



din America: frantuzoaicele 
petrec mai putin timp cu copiii 
lor, insa aceasta le face mai mare 
placere, poate din cauza ca au un 
acces mai larg la servicii de 
ingrijire a copiilor si isi pierd mai 
putin timp dupa-amiaza 
ducandu-si cu masina copiii la 
diferite activitati. 

Starea de spirit a unui individ 
intr-un anumit moment depinde 
de temperamentul si de fericirea 
sa generala, insa starea de bine 
emotionala fluctueaza 

considerabil de-a lungul zilei si in 
timpul saptamanii. Dispozitia 



momentana depinde in primul 
rand de situatia curenta. Starea 
de spirit la serviciu, de exemplu, 
este in buna masura neafectata 
de factorii care influenteaza 
satisfactia generala a muncii, 
printre care beneficiile si statutul. 
Mai importanti sunt factori 
situationali precum un prilej de a 
socializa cu colegii, expunerea la 
zgomot, presiunea timpului (o 
sursa semnificativa de afecte 
negative) si prezenta imediata a 
unui sef (in primul nostru studiu, 
singurul lucru care era mai rau 
decat singuratatea). Atentia este 



factorul-cheie. Starea noastra 
emotionala este in mare masura 
determinate de ceea ce facem si, 
in mod normal, suntem 
concentrati asupra activitatii 
noastre curente si a mediului 
apropiat. Exista exceptii, cand 
calitatea experientei subiective 
este dominate de ganduri 
recurente mai curand decat de 
evenimentele momentului. Cand 
suntem fericiti in dragoste, 
putem sa ne simtim veseli chiar 
si captivi in trafic, iar daca jelim 
pe cineva drag, putem sa 
ramanem deprimati in timp ce 



urmarim un film amuzant. Cu 
toate acestea, in imprejurari 
normale extragem placere si 
durere din ceea ce se intampla pe 
moment, daca suntem atenti. Ca 
sa te bucuri de placerea mancarii, 
de exemplu, trebuie sa bagi de 
seama ce faci. Am constatat ca 
femeile din Franta si din America 
petrec cam acelasi timp la masa, 
insa pentru frantuzoaice este de 
doua ori mai probabil ca 
mancarea sa le focalizeze atentia 
in comparatie cu femeile 
americane. Acestea erau mult 
mai predispuse sa combine 



mancatul cu alte activitati si 
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placerea starnita de mancare era 
corespunzator diminuata. 

Aceste observatii au implicatii 
atat pentru individ, cat si pentru 
societate. Utilizarea timpului este 
unul dintre domeniile vietii 
asupra caruia oamenii exercita 
un oarecare control. Putini 
indivizi pot decide sa se afle intr-o 
dispozitie mai luminoasa, dar 
unii pot fi in stare sa-si aranjeze 
viata astfel incat sa petreaca o 
mai mica parte a zilei facand 
naveta si mai mult timp facand 
lucruri agreabile, impreuna cu 



persoane placute. Sentimentele 
asociate cu diferite activitati 
sugereaza ca un alt mod de 
imbunatatire a experientei de 
viata este inlocuirea relaxarii 
pasive, precum privitul la 
televizor, cu forme mai active de 
relaxare, printre care socializarea 
si exercitiul fizic. Din perspective 
sociala, transportul mai eficient al 
fortei de munca, accesibilitatea 
serviciilor de ingrijire a copiilor 
pentru femeile angajate si 
ocaziile mai bune de socializare 
pentru persoanele in varsta pot fi 
modalitati relativ eficiente de a 



reduce indexul-U al societatii - 
chiar si o re due ere de 1% ar fi o 
realizare semnificativa, 

echivaland cu milioane de ore de 
suferinta evitata. Combinate cu 
experienta starii de bine, 
anchetele nationale privind 
utilizarea timpului pot sa ofere 
politicilor sociale informatii utile 
in multe privinte. Economistul 
din echipa noastra, Alan Krueger, 
si-a asumat efortul de a introduce 
elemente ale metodei sale in 
statisticile nationale. 

Masuratorile experientei 
starii de bine se folosesc astazi in 



mod curent, sub forma unor 
sondaje la scara nationals, in 
Statele Unite, Canada si Europa, 
iar Gallup World Poll a largit 
aceste masuratori la milioane de 
respondent din Statele Unite si in 
peste 150 de alte tari^. Sondajele 
solicita rapoarte privind emotiile 
trait e in decursul zilei 
precedente, desi cu mai putine 
detalii decat DRM. Esantioanele 
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gigantice permit analize extrem 
de fine, care au confirmat 
importanta factorilor situationali, 
a sanatatii fizice si a contactelor 
so dale in experienta starii de 



bine. Deloc surprinzator, o 
migrena face ca o persoana sa se 
simta nefericita si, dintre cei mai 
buni predictori ai sentimentelor 
unei zile, al doilea este daca o 
persoana a avut sau nu contacte 
cu prieteni sau rude. E doar o 
mica exagerare a spune ca 
fericirea este experienta 
petrecerii timpului cu oameni pe 
care ii iubiti si care va iubesc. 
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Datele Gallup permit o 
comparatie intre doua aspecte ale 
starii de bine: 

• starea de bine pe care 
oamenii o resimt in timpul 



vietii; 

• judecata lor atunci cand isi 
evalueaza viata. 


Evaluarea vietii de catre 
Gallup este masurata printr-o 
intrebare cunoscuta drept Cantril 
Self-Anchoring Striving Scale: 

Va rugam sa va imaginati o 
scara cu trepte numerotate de 
la zero, la baza, pana la 10, in 
varf. Varful scarii reprezinta 
cea mai buna viata posibila 
pentru dumneavoastra, iar 
baza scarii reprezinta cea mai 
rea viata posibila pentru 
dumneavoastra. Pe care 



treapta a scarii ati spune ca 
simtiti cava aflati in prezent? 

Unele aspecte ale vietii au un 
mai mare efect asupra evaluarii 
vietii cuiva decat asupra 
experientei sale de viata. Reusita 
educationala este un exemplu. 
Mai multa educatie este asociata 
cu o mai inalta evaluare a vietii 
cuiva, insa nu si cu o experienta 
superioara a starii de bine, intr- 
adevar, cel putin in Statele Unite, 
mai multa educatie tinde sa 
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corespunda unui stres mai 
accentuat. Pe de alta parte, o 
sanatate precara are un mult mai 



puternic efect advers asupra 
experientei starii de bine decat 
asupra evaluarii vietii. Traiul 
impreuna cu copiii impune, de 
asemenea, un cost semnificativ in 
moneda sentimentelor zilnice - 
rapoarte de stres si furie sunt 
obisnuite printre parinti, dar 
efectele adverse asupra evaluarii 
vietii sunt mai mici. Participarea 
religioasa are, la randul ei, un 
mai mare impact favorabil atat 
asupra afectelor pozitive, cat si 
asupra reducerii stresului decat 
asupra evaluarii vietii. 
Surprinzator totusi, religia nu 



ofera nici o reducere a 
sentimentelor de depresie sau de 
ingrijorare. 

0 analiza efectuata pe mai 
mult de 450 000 de raspunsuri la 
Gallup-Healthways Well-Being 
Index, un sondaj zilnic vizand 1 
000 de americani, furnizeaza un 
raspuns surprinzator de categoric 
la cea mai frecventa intrebare din 
cercetarea starii de bine: pot banii 
sa cumpere fericirea? Concluzia 
este ca saracia il face pe om 
nefericit si ca bogatia amplifica 
satisfactia vietii cuiva, dar nu 
imbunatateste (in medie) 



experienta starii de bine^. 

Saracia severa amplified 
efectele traite ale altor nenorociri 
din viata. In mod deosebit, boala 
este mult mai rea pentru cei 
foarte saraci decat pentru care 
sunt mai instariti. 0 migrena 
sporeste proportia rapoartelor de 
tristete si ingrijorare de la 19% la 
38% pentru indivizii din primele 
doua treimi ale distributiei 
veniturilor. Cifrele 

corespunzatoare pentru zecimea 
celor mai saraci sunt de 38% si 
76% - o valoare de baza de nivel 
mai inalt si o crestere mult mai 
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ampla. Diferente semnificative 
intre cei foarte saraci si ceilalti se 
gasesc, de asemenea, in ceea ce 
priveste efectele divortului si 
singuratatii. Mai departe, efectele 
benefice ale weekendului asupra 
experientei starii de bine sunt 
semnificativ mai reduse pentru 
cei foarte saraci in comparatie cu 
majoritatea tuturor celorlalti^ 22 . 

Nivelul de saturatie, dincolo 
de care experienta starii de bine 
nu mai sporeste, a fost un venit 
familial de aproximativ 75 000 de 
dolari in zonele scumpe (poate fi 
mai scazut in zonele unde costul 



vietii este mai redus)^. Cresterea 
medie a experientei starii de bine 
asociate cu venituri peste acel 
nivel a fost exact zero. Acest fapt 
este surprinzator, pentru ca, 
neindoielnic, un venit mai ridicat 
permite achizitionarea mai 
multor placeri, printre care 
vacante in locuri interesante si 
bilete la opera, precum si un 
mediu de viata superior. De ce nu 
apar aceste placeri suplimentare 
in rapoartele experientei 
emotionale? 0 interpretare 
plauzibila este ca venitul mai 
ridicat se asociaza cu o capacitate 



redusa de a te bucura de placerile 
mici ale vietii. Exista dovezi 
sugestive in favoarea acestei idei: 
ademenirea studentilor cu ideea 
de bogatie reduce placerea pe 
care o exprim a figurile lor in 
timp ce mananca un baton de 
ciocolata^! 

Exista un contrast net intre 
efectele veniturilor asupra 
experientei starii de bine si 
asupra satisfactiei vietii. 
Veniturile mai mari sunt insotite 
de o mai mare satisfactie, cu mult 
peste punctul in care inceteaza sa 
aiba vreun efect pozitiv asupra 



experientei. Concluzia generala 
este la fel de limpede in privinta 
starii de bine ca si in privinta 
colonoscopiilor: evaluarile date 
de oameni vietilor lor si 
experientei lor efective pot sa fie 
legate una de alta, dar sunt, 
totodata, diferite. Satisfactia vietii 
nu este o masura viciata a 
experientei starii lor de bine, asa 
cum am crezut cu niste ani in 
urma. Este ceva pe deplin diferit. 

Despre experienta 
starii de bine 


„Obiectivul politicii ar trebui 



sa fie reducerea suferintei 
umane. Urmarim sa atingem 
un index-U mai scazut in 
societate. Combaterea crizei si 
a saraciei extreme trebuie sa 
fie prioritare.“ 

„Calea cea mai usoara de 
sporire a fericirii este sa va 
controlati utilizarea timpului. 
Puteti gasi mai mult timp ca sa 
faceti lucrurile care va fac 
placere?“ 

„Dincolo de nivelul de 
saturatie al venitului, puteti 
cumpara mai multe experience 
agreabile, dar veti pierde o 
parte din capacitatea voastra 



de a le savura pe cele mai 
putin costisitoare.“ 


— in original, experienced well-being; 
traducerea ridica doua probleme 
destul de dificile. De regula, well-being 
se traduce prin „bunastare“. in 
context, termenul nu este insa 
adecvat, caci el semnifica in mod 
obisnuit prosperitate, belsug, o stare 
materials infloritoare; or, in textul lui 
Kahneman, well-being este frecvent 
sinonim cu „fericire“ sau „(buna) 
calitate a vietii“ - bunastarea 




materials fiind unul dintre factorii de 
avut in vedere atunci cand incercam 
sa definim conditia existentiala a unui 
individ. „Starea de bine“ indie a mai 
sugestiv ideea de multumire a 
individului fata de viata sa. in al doilea 
rand, termenul experienced nu se poate 
traduce prin „experimentat“, din 
motive evidente. Kahneman se refera 
la experienta avuta sau traita de catre 
individ in decursul vietii, care poate fi 
una de satisfactie sau de nemultumire, 
mai mult sau mai putin intensa, fata 
de propria viata (n.t.). 

— 0 alta intrebare care a fost folosita 



frecvent este: „Considerand toate 
aspectele, cum ati spune ca merg 
lucrurile in prezent? Ati spune ca 
sunteti foarte fericit, destul de fericit 
sau nu prea fericit?“. Aceasta 
intrebare este inclusa in Sondajul 
Social General al Statelor Unite si 
corelatiile sale cu alte variabile 
sugereaza o combinatie de satisfactie 
si de fericire traita. 0 masura pura a 
evaluarii vietii utilizata in sondajele 
Gallup este Cantril Self-Anchoring 
Striving Scale, in care respondentul isi 
clasifica viata pe o scala in care zero 
inseamna „cel mai rau cu putinta 



pentru dumneavoastra“ si 10 
inseamna „cea mai buna viata posibila 
pentru dumneavoastra“. Limbajul 
sugereaza ca oamenii ar trebui sa se 
ancoreze de ceea ce considera ca este 
posibil pentru ei, insa probele arata ca 
oamenii din toata lumea au un 
standard comun pentru ceea ce este o 
viata buna, ceea ce explica 
extra or dinar de ridicata corelatie (r = 
0,84) intre PIB-ul tarilor si scorul 
mediu al cetatenilor lor. Angus Deaton, 
„Income, Health, and Well-Being 
Around the World: Evidence from the 
Gallup World Poll“, Journal oj 



Economic Perspectives, 22/2008, pp. 53- 
72. 

^ Economistul era Alan Krueger de la 
Princeton, cunoscut pentru analizele 
sale inovatoare ale unor date 
neobisnuite. Psihologii erau David 
Schkade, care avea expertiza 
metodologica; Arthur Stone, expert in 
psihologia sanatatii, esantionarea 
experientei si estimarea ecologica 
momentana; Norbert Schwarz, un 
psihosociolog care era, de asemenea, 
expert in metoda sondajelor si care 
contribuise cu unele critici 
experimentale ale cercetarilor legate 



de starea de bine, printre care 
experimented in care o moneda de 
zece centi lasata pe un copiator a 
influentat rapoartele ulterioare 
privind satisfactia in viata. 

^ in unele aplicatii, individul 
furnizeaza, de asemenea, informatii 
fiziologice, precum inregistrari 
continue ale pulsului, inregistrari 
ocazionale ale tensiunii arteriale sau 
mostre de saliva pentru analize 
chimice. Metoda se numeste 
Ecological Momentary Assessment: 
Arthur A. Stone, Saul S. Shiffman si 
Marten W. DeVries, „Ecological 



Momentary Assessment Well-Being: 
The Foundations of Hedonic 
Psychology“, in Kahneman, Diener si 
Schwarz, Well-Being, pp. 26-39. 

— in original, Day Reconstruction 
Method (n.t.). 

— Daniel Kahneman et al, „A Survey 
Method for Characterizing Daily Life 
Experience: The Day Reconstruction 
Method“, Science, 306/2004, pp. 1776- 
1780. Daniel Kahneman si Alan B. 
Krueger, developments in the 
Measurement of Subjective Well- 
Being“, Journal of Economic 
Perspectives, 20/2006, pp. 3-24. 



— Cercetarile anterioare au dovedit 
faptul ca oamenii sunt capabili sa-si 
„descarce“ sentimentele pe care le-au 
avut intr-o situatie trecuta atunci cand 
situatia este retraita in detalii suficient 
de vii. Michael D. Robinson si Gerald L. 
Clore, „Belief and Feeling: Evidence for 
an Accessibility Model of Emotional 
Self-Report“, Psychological Bulletin, 
128/2002, pp. 934-960. 

— Alan B. Krueger, ed., Measuring the 
Subjective Well-Being of Nations: 
National Accounts of Time Use and 
Well-Being, Chicago, University of 
Chicago Press, 2009. 



— Ed Diener, „Most People Are Happy“, 
Psychological Science, 7/1996, pp. 181- 
185. 

— Vreme de cativa ani am fost unul 
dintre cei cativa Senior Scientists 
asociati cu eforturile Organizatiei 
Gallup in domeniul starii de bine. 

— Daniel Kahneman si Angus Deaton, 
„High Income Improves Evaluation of 
Life but Not Emotional Well-Being", 
Proceedings of the National Academy of 
Science, 107/2010, pp. 16489-16493. 

425 Dylan M. Smith, Kenneth M. Langa, 
Mohammed U. Kabeto si Peter Ubel, 
„Health, Wealth, and Happiness: 



Financial Resources Buffer Subjective 
Well-Being After the Onset of a 
Disability", Psychological Science, 
16/2005, pp. 663-666. 

— intr-o discutie TED pe care am 
purtat-o in februarie 2010, am 
mentionat ca estimare preliminary 60 
000 de dolari, care a fost corectata 
ulterior. 

— Jordi Quoidbach, Elizabeth W. Dunn, 
K.V. Petrides si Moira Mikolajczak, 
„Money Giveth, Money Taketh Away: 
The Dual Effect of Wealth on 
Happiness", Psychological Science, 
21/2010, pp. 759-763. 
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Cum gandim despre viata 

Figura 16 este luata dintr-o analiza 
prezentata de Andrew Clark, Ed Diener 
si Yannis Georgellis la German Socio- 
Economic Panel, in care aceiasi 
respondent au raspuns in fiecare an la 
o intrebare privind satisfactia lor fata 
de propria viata—. Respondents au 
raportat, de asemenea, schimbarile 
majore care s-au produs in situatia lor 
in decursul anului precedent. Graficul 
arata nivelul de satisfactie declarat de 



oameni in momentul in care s-au 
casatorit. 


cAsAtorie 
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Figura 16 

Graficul starneste cu 
regularitate un ras nervos din 
partea auditoriului, iar 




nervozitatea este usor de inteles: 
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la urma urmei, oamenii care 
decid sa se casatoreasca o fac fie 
deoarece se asteapta ca mariajul 
ii va face mai fericiti, fie cu 
speranta ca permanentizarea 
unei legaturi va mentine starea 
actuala de beatitudine. Folosind 
inspiratul termen intro dus de 
catre Daniel Gilbert si Timothy 
Wilson, decizia de a oficia o 
casatorie reflecta, pentru multi 
oameni, o masiva eroare de 
previziune afectiva m . In ziua 
nuntii, mireasa si mirele stiu ca 
rata divorturilor este ridicata si ca 
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incidenta dezamagirii 

matrimoniale este chiar si mai 
inalta, insa ei nu cred ca aceste 
statistici se aplica si in cazul lor. 

Stirea surprinzatoare din 
figura 16 este declinul abrupt al 
satisfactiei vietii. in mod obisnuit, 
graficul este interpretat ca 
trasand un proces de adaptare, in 
care bucuriile timpurii ale 
mariajului dispar pe masura ce 
experienta devine rutina. Totusi, 
este posibila si o alta abordare, 
care se focalizeaza pe euristicile 
judecatii evaluative. Aici ne 
intrebam ce se petrece in mintile 



oamenilor atunci cand li se cere 
sa-si evalueze viata. Intrebarile 
„Cat de satisfacuti sunteti de viata 
voastra privita global?" si „Cat de 
fericit sunteti in prezent?" nu 
sunt tot atat de simple ca si „Care 
este numarul vostru de telefon?“. 
Cum reusesc participants la 
aceste sondaje sa raspunda la 
astfel de intrebari in doar cateva 
secunde, asa cum fac toti? Ajuta 
daca ne gandim la aceasta ca la o 
alta judecata evaluativa. Asa cum 
se intampla in cazul altor 
intrebari, unii oameni pot avea 
un raspuns gata confectionat, pe 



care 1-au conceput cu alta ocazie 
cand si-au evaluat viata. Altii, 
majoritatea probabil, nu gasesc 
rapid un raspuns la intrebarea 
precisa care le-a fost pusa si 
automat isi usureaza sarcina 
substituind raspunsul cerut cu 
raspunsul la alta intrebare. 
Sistemul 1 lucreaza. Cand privim 
figura 16 in aceasta lumina, ea 
capata un sens diferit. 

Raspunsurile multor intrebari 
simple pot fi date in locul unei 
evaluari globale a vietii. Va 
amintiti studiul in care studentii 
ce tocmai fusesera intrebati cate 



intalniri amoroase au avut in 
luna trecuta si-au declarat 
„fericirea din acest moment" ca si 
cum intalnirile de acest gen ar fi 
singurul fapt semnificativ din 
viata loi 4 ^. intr-un alt bine- 
cunoscut experiment din aceeasi 
directie de cercetare, Norbert 
Schwarz si colegii sai i-au invitat 
pe participant! la laborator, ca sa 
completeze un chestionar despre 
satisfactia vietii. inainte ca ei sa 
se apuce de indeplinirea sarcinii 
totusi, le-a cerut sa fotocopieze 
pentru el o coala de hartie. 
Jumatate dintre respondent au 



gasit pe masina de fotocopiat o 
moneda de zece centi, pusa acolo 
de catre experimentator. Minorul 
incident norocos a cauzat o 
accentuata crestere a satisfactiei 
pe care subiectii au declarat-o 
fata de propria viata privita in 
ansamblu! 0 euristica a starii de 
spirit este o modalitate de a 
raspunde la intrebarile legate de 
satisfactia vietii^. 

Sondajul intalnirilor 

amoroase si experimentul 
monedei-de-pe-fotocopiator au 
demonstrat, potrivit intentiilor, 
ca raspunsurile la intrebarile 



privind starea de bine globala 
trebuie sa fie tratate cu multa 
prudenta. Dar, cu siguranta, 
dispozitia voastra momentana nu 
este singurul lucru care va vine 
in minte atunci cand vi se cere sa 
va evaluati viata. Este probabil sa 
va amintiti evenimente 
semnificative din trecutul vostru 
recent sau din viitorul apropiat; 
griji recurente, cum ar fi starea 
de sanatate a partenerului de 
viata sau anturajul nociv in care 
se invarte odrasla adolescenta; 
realizari importante si esecuri 
dureroase. Cateva idei relevante 



fata de intrebare va vor trece prin 
cap; multe altele vor ramane 
uitate. Chiar si atunci cand nu 
este influentat de accidente total 
irelevante, precum moneda de pe 
fotocopiator, scorul pe care il 
atribuiti rapid vietii voastre este 
determinat de un mic esantion de 
idei foarte usor disponibile, nu de 
o cantarire atenta a domeniilor 
din viata voastra. 

Este probabil ca oamenii 
recent casatoriti sau cei care 
intentioneaza sa se casatoreasca 
in viitorul apropiat sa actualizeze 
acest fapt atunci cand li se pune o 



intrebare generala despre viata 
lor. Deoarece mariajul este de 
cele mai multe ori voluntar in 
Statele Unite, aproape oricui i se 
aminteste de casatoria sa recenta 
sau pe cale de-a avea loc va fi 
incantat de idee. Atentia este 
cheia enigmei. Figura 16 poate fi 
citita ca un grafic al probabilitatii 
ca oamenii sa se gandeasca la 
recenta sau apropiata lor 
casatorie atunci cand sunt 
intrebati despre viata lor. 
Proeminenta acestui gand este 
menita sa se diminueze odata cu 
trecerea timpului, pe masura ce 



noutatea ei se estompeaza. 

Figura prezinta un nivel 
neobisnuit de ridicat al satisfactiei 
vietii, care dureaza doi sau trei 
ani in jurul evenimentului 
matrimonial. Totusi, daca acest 
aparent aflux reflecta curgerea 
timpului printr-o euristica 
folosita pentru a raspunde la 
intrebare, putem afla din ea 
putine lucruri fie despre fericire, 
fie despre procesul de adaptare la 
casatorie. Nu putem infera din 
figura ca un val de fericire sporita 
dureaza mai multi ani si se 
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reduce gradual. Chiar si oamenii 



care sunt fericiti sa li se 
aminteasca de casatoria lor 
atunci cand sunt intrebati despre 
viata lor nu sunt neaparat mai 
fericiti in restul timpului. Afara 
de cazul in care au ganduri 
placute despre mariajul lor de-a 
lungul unei bune parti a zilei, 
aceasta nu le va influenta direct 
fericirea. Chiar si cei proaspat 
casatoriti, care sunt destul de 
norocosi sa savureze o stare de 
fericita preocupare fata de 
iubirea lor, vor reveni, pana la 
urma, cu picioarele pe pamant, si 
experienta starii lor de bine va 



depinde iar, asa cum se intampla 
cu noi ceilalti, de mediu si de 
activitatile momentului prezent. 

In studiile DRM, nu exista nici 
o diferenta globala in ceea ce 
priveste experienta starii de bine 
intre femeile care au trait cu un 
partener si femeile care nu au 
facut-o. Detaliile modului in care 
cele doua grupuri isi foloseau 
timpul explica aceasta constatare. 
Femeile care traiau cu un barbat 
stateau mai putin singure, dar, pe 
de alta parte, petreceau mai putin 
timp cu prietenii. Ele petreceau 
mai mult timp facand amor, ceea 



ce este miminat, dar, totodata, 
mai mult timp facand gospodarie, 
mancare si avand grija de copii, 
toate acestea fiind activitati destul 
de putin simpatice. Si, desigur, 
lungul timp petrecut de femeile 
maritate cu sotii este mai placut 
pentru unele decat pentru altele. 
Experienta starii de bine este, in 
medie, neafectata de casatorie, 
nu pentru ca mariajul nu 
conteaza pentru fericire, ci 
pentru ca el modifica anumite 
aspecte ale vietii in bine si altele 
in rau. 

0 explicate a corelatiilor 



scazute dintre imprejurarile vietii 
indivizilor si satisfactia lor fata de 
propria viata este faptul ca atat 
experienta fericirii, cat si 
satisfactia vietii sunt determinate 
de genetica temperamentului. 0 
dispozitie pentru starea de bine 
este la fel de transmisibila 
ereditar ca si inaltimea sau 
inteligenta, dupa cum o 
demonstreaza studiile gemenilor 
separati imediat dupa nastere. 
Oameni care par la fel de 
norocosi variaza considerabil in 
ceea ce priveste gradul lor de 
fericire. In unele situatii, ca si in 



cazul casatoriei, corelatiile cu 
starea de bine sunt scazute din 
cauza efectelor de echilibrare. 
Aceeasi situatie poate fi buna 
pentru unii oameni si rea pentru 
altii, iar noile circumstante au 
deopotriva beneficii si costuri. in 
alte conditii, precum un venit 
mare, efectele asupra satisfactiei 
vietii sunt in general pozitive, 
insa perspectiva este complicata 
de faptul ca unii oameni 
pretuiesc banii mai mult decat 
altii. 

Un studiu de amploare 
privind impactul educatiei 



superioare, efectuat cu un alt 
scop, a scos la iveala dovezi 
frapante ale efectelor pe viata ale 
obiectivelor pe care si le fixeaza 
tinerii 422 . Datele relevante au fost 
extrase din chestionarele 
colectate in perioada 1995-1997 
de la aproximativ 12 000 de 
oameni care si-au inceput 
educatia superioara in scoli de 
elita, in 1976. Pe cand aveau 17 
sau 18 ani, participantii au 
completat un chestionar in care 
au evaluat telul „situatiei 
financiare prospered pe o scala de 
4 puncte, de la „neimportant“ 



pana la „esential“. Chestionarul 
pe care 1-au completat peste 
douazeci de ani a inclus 
masuratori ale veniturilor lor in 
1995, precum si o masurare 
globala a satisfactiei in viata. 

Scopurile creeaza o diferenta 
mare. Nouasprezece ani dupa ce 
si-au fixat aspiratiile financiare, 
multi dintre indivizii care doreau 
venituri mari le-au obtinut. 
Printre cei 597 de medici si 
persoane de alte profesiuni 
medicale, de exemplu, fiecare 
punct suplimentar de pe scala 
importantei banilor se asocia cu o 



crestere de peste 14 000 de dolari 
a veniturilor obtinute din 
exercitarea profesiei - la valoarea 
dolarului din 1995! Era probabil 
ca si femeile casatorite, fara 
serviciu sa-si fi satisfacut 
ambitiile financiare. Fiecare 
punct de pe scala s-a tradus prin 
peste 12 000 de dolari in plus la 
veniturile familiale pentru aceste 
femei, evident gratie castigurilor 
realizate de catre sotii lor^. 

Importanta pe care oamenii o 
acorda banilor la varsta de 18 ani 
a anticipat, de asemenea, 
satisfactia lor fata de veniturile 



lor la maturitate. Am comparat 
satisfactia vietii intr-un grup de 
oameni cu venituri mari (peste 
200 000 de dolari pe familie) cu 
acelasi parametru intr-un grup cu 
venituri mici sau moderate (sub 
50 000 de dolari). Efectul 

venitului asupra satisfactiei vietii 
a fost mai puternic pentru aceia 
care declarasera bunastarea 
financiara drept un scop esential: 
0,57 puncte pe o scala de 5 
puncte. Diferenta 

corespunzatoare pentru aceia 
care indicasera ca banii nu erau 
importanti a fost de numai 0,12. 



Oamenii care doreau bani si i-au 
obtinut erau semnificativ mai 
satisfacuti decat media; cei care 

doreau bani si nu i-au obtinut au 
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fost semnificativ mai 
nesatisfacuti^. Acelasi principiu 
se aplica si altor obiective - o 
reteta pentru o maturitate 
nesatisfacuta este fixarea unor 
scopuri foarte greu de atins. 
Masurat peste 20 de ani sub 
aspectul satisfactiei in viata, cel 
mai putin promitator scop pe 
care-l putea avea un tanar a fost 
„succesul intr-o arta 

interpretativa“. Telurile 



adolescentilor influenteaza ce se 
va intampla cu ei, unde vor 
ajunge si cat de satisfacuti vor fi. 

In parte datorita acestor 
descoperiri, m-am razgandit in 
ceea ce priveste defmitia starii de 
bine. Obiectivele pe care si le 
fixeaza oamenii sunt atat de 
importante pentru ceea ce fac si 
pentru sentimentele lor fata de 
ceea ce fac, incat un accent 
exclusiv pus pe experienta starii 
de bine este de nesustinut. Nu 
putem sustine un concept al starii 
de bine care ignora ceea ce vor 
oamenii. Pe de alta parte, este de 



asemenea adevarat ca un concept 
al starii de bine ce ignora modul 
in care se simt oamenii in timp 
ce-si traiesc viata si pune accentul 
numai pe sentimentele lor atunci 
cand se gandesc la viata lor este 
deopotriva nesustenabil. Trebuie 
sa acceptam complicatiile unei 
viziuni hibride, in care este avuta 
in vedere starea de bine a 
ambelor euri. 

Iluzia focalizarii 

Din viteza cu care oamenii 
raspund la intrebarile despre 
viata lor si din efectele dispozitiei 



momentane asupra 

raspunsurilor lor putem infera ca 
ei nu se angajeaza intr-o 
examinare atenta atunci cand isi 
evalueaza viata. Ei trebuie sa 
utilizeze euristici, care sunt 
deopotriva exemple de 
substitute si de CCVETCE. Desi 
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viziunea lor despre propria viata 
a fost influentata de o intrebare 
privind intalnirile amoroase sau 
de o moneda gasita pe un 
copiator, participants la aceste 
studii nu au uitat ca viata 
inseamna mai mult decat a 
merge la o intalnire sau a te simti 



norocos. Conceptul de fericire nu 
se modified brusc prin gasirea 
unui banut, dar Sistemul 1 
substituie cu usurinta intregul 
vietii cu o mica particica din ea. 
Orice aspect al vietii catre care se 
indreapta atentia va capata 
proportii intr-o evaluare globala. 
Aceasta este, in esenta, iluzia 
focalizarii, care poate fi descrisa 
intr-o singura fraza: 

in viata, nici un lucru nu 
este atat de important pe cat 
credeti atunci cand va ganditi 
la acel lucru. 

Originea acestei idei se afla 



intr-o disputa in familie legata de 
mutarea noastra din California la 
Princeton, in care sotia mea 
sustinea ca oamenii sunt mai 
fericiti in California decat pe 
Coasta de Est. Am obiectat ca, in 
mod demonstrabil, dim a nu este 
o determinants importanta a 
starii de bine - tarile scandinave 
sunt probabil cele mai fericite din 
lume. Am remarcat ca 
imprejurarile stabile au un efect 
minor asupra starii de bine si am 
incercat in van sa o conving pe 
sotia mea ca intuitiile sale despre 
fericirea californienilor erau o 



eroare de previziune afectiva. 

La scurt timp dupa aceea, cu 
aceasta disputa inca in minte, am 
participat la un seminar de stiinte 
sociale consacrate incalzirii 
globale. Un coleg a prezentat o 
argumentare bazata pe viziunea 
lui asupra starii de bine a 
populatiei planetei Pamant in 
secolul urmator. Am obiectat ca 
era absurd sa prevedem cum va 
fi sa traim pe o planeta mai calda 
cata vreme noi nu stim cum e sa 
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traiesti in California. Curand dupa 
acest schimb de replici, eu si 
colegul meu David Schkade am 



primit niste fonduri de cercetare 
ca sa studiem doua chestiuni: 
sunt oamenii care traiesc in 
California mai fericiti decat 
ceilalti si care sunt opiniile 
populare despre fericirea relativa 
a californienilor^? 

Am recrutat esantioane 

T 

ample de studenti de la 
universitati de stat importante 
din California, Ohio si Michigan. 
De la unii dintre ei am obtinut un 
raport detaliat al satisfactiei 
oferite de diferite aspecte ale 
vietii lor 121 . De la altii am obtinut 
o predictie privind modul in care 



cineva „cu interesele si valorile 
dumneavoastra“, care ar trai in 
alta parte, ar completa acelasi 
chestionar. 

Pe masura ce am analizat 
datele, a fost evident ca eu 
castigasem disputa din sanul 
families. Conform asteptarilor, 
studentii din cele doua regiuni s- 
au deosebit in mare masura in 
ceea ce priveste atitudinea fata de 
clima lor: californienii erau 
incantati de clima lor, pe cand cei 
din Midwest o detestau pe a lor. 
Insa clima nu era o determinants 
importanta a starii de bine, intr- 



adevar, nu a existat nici un fel de 
diferenta intre satisfactia vietii 
studentilor din California si a 
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celor din Midwest^. Am 
constatat, de asemenea, ca sotia 
mea nu era singura care credea 
ca locuitorii din California se 
bucura de o mai mare stare de 
bine decat ceilalti. Studentii din 
ambele regiuni impartaseau 
aceeasi viziune gresita si am 
putut sa gasim originea erorii lor 
intr-o credinta exagerata in 
importanta climei. Am descris 
eroarea drept iluziafocalizarii. 

Esenta erorii focalizarii este 



CCVETCE, dand prea multa 
greutate climei si prea putina 
tuturor celorlalte determinante 
ale starii de bine. Ca sa apreciati 
cat de puternica este aceasta 
iluzie, stati cateva secunde si 
analizati intrebarea: 

Cata placere va ofera 
masina dumneavoastra—? 

Un raspuns v-a venit in minte 
imediat; stiti cat de mult va place 
masina voastra si cata bucurie va 
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ofera. Examinati acum o 
intrebare diferita: „Cand va face 
placere masina 

dumneavoastra?“. Raspunsul la 



aceasta intrebare ar putea sa va 
surprinda, insa este clar: simtiti 
placere (sau neplacere) legata de 
masina voastra atunci cand va 
ganditi la ea, ceea ce, probabil, nu 
se intampla prea des. In conditii 
normale, nu petreceti mult timp 
gandindu-va la masina voastra in 
timp ce o conduceti. Va ganditi la 
alte lucruri cand sunteti la volan 
si dispozitia voastra este 
determinate de indiferent ce sta 
in centrul gandurilor voastre. Si 
de aceasta data, cand ati incercat 
sa evaluati cat de mult va 
bucurati de masina voastra, ati 



raspuns, de fapt, la o intrebare 
mai restransa: „Cata placere va 
face masina voastra atunci cand 
va ganditi la ea?“. Substitute v-a 
facut sa ignorati faptul ca rareori 
va ganditi la masina voastra, o 
forma de neglijare a duratei. 
Rezultatul este o iluzie de 
focalizare. Daca va place masina 
voastra, este probabil sa 
exagerati bucuria pe care o 
primiti din parte a ei, ceea ce va 
va deruta atunci cand va ganditi 
la virtutile vehiculului vostru 
actual, tot atat pe cat o faceti cand 
contemplati unul nou. 



Un bias asemanator 
distorsioneaza judecatile privind 
fericirea californienilor. Cand 
sunteti intrebati despre fericirea 
californienilor, invocati probabil 
o imagine a cuiva care traieste un 
aspect caracteristic al experientei 
californiene, cum ar fi o plimbare 
prin soare sau contemplarea 
vremii blande din timpul iernii. 
Iluzia focalizarii se iveste 
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deoarece californienii petrec, in 
realitate, putin timp traind aceste 
momente din viata lor. in plus, 
este putin probabil ca niste 
californieni, pe termen lung, sa-si 



aminteasca de clima atunci cand 
li se cere o evaluare globala a 
vietii lor. Daca ati fost acolo toata 
viata si nu ati calatorit mult, a trai 
in California este ca si cum ai 
avea zece degete la picioare: 
dragut, dar nu ceva la care sa te 
gandesti prea mult. E mult mai 
probabil ca gandurile despre 
orice aspect al vietii sa fie 
pregnante daca o alternative 
contrastanta are o mare valoare. 

Oamenii care s-au mutat de 
curand in California vor raspunde 
diferit. Ganditi-va la un ins 
intreprinzator care s-a mutat din 



Ohio in cautarea unei clime mai 
blande. Timp de cativa ani dupa 
mutare, o intrebare privind 
satisfactia lui in viata ii va 
reaminti, probabil, de mutare si 
va evoca, de asemenea, ganduri 
despre climele contrastante din 
cele doua state. Comparatia va 
favoriza neindoielnic California si 
atentia acordata acestui aspect al 
vietii poate sa deformeze 
ponderea sa reala in cadrul 
experientei. Totusi, iluzia 
focalizarii poate sa aduca si 
oarecare mangaiere. Fie ca 
individul este sau nu este mai 



fericit dupa mutare, el se va 
declara mai fericit, deoarece 
gandurile despre clima il vor face 
sa creada ca este. Iluzia focalizarii 
ii poate face pe oameni sa se 
insele in ceea ce priveste starea 
lor de bine prezenta tot atat pe 
cat se insala cand vine vorba de 
fericirea celorlalti si despre 
propria lor fericire viitoare. 

in ce masura isi petrec 
paraplegicii ziua intr-o proasta 
dispozitie—? 

Aproape sigur, intrebarea v-a 
facut sa va ganditi la un 
paraplegic care tocmai se 



gandeste la vreun aspect al 
conditiei sale. Presupunerea 
voastra despre dispozitia unui 
paraplegic este probabil sa fie 
adevarata in primele zile de dupa 
un accident paralizant; o vreme 
dupa eveniment, victim ele 
accidentului abia daca se mai 
gandesc la altceva. Dar peste ceva 
timp, cu putine exceptii, atentia 
este retrasa dinspre o situatie 
noua, pe masura ce aceasta 
devine tot mai obisnuita. 
Principalele exceptii sunt durerea 
cronica, expunerea constants la 
zgomote puternice si depresia 



severa. Durerea si zgomotul sunt 
biologic fixate sa reprezinte 
semnale care atrag atentia, iar 
depresia presupune un ciclu de 
autoalimentare cu ganduri 
nefericite. Nu exista, prin 
urmare, nici o adaptare la astfel 
de conditii. Cu toate acestea, 
paraplegia nu face parte dintre 
aceste exceptii: observatii 

amanuntite arata ca paraplegicii 
se afla intr-o dispozitie destul de 
buna peste jumatate din timp la 
numai o luna dupa accident - 
desi starea de spirit le este 
desigur mai sumbra atunci cand 



se gandesc la situatia lor^. Cea 
mai mare parte din timp insa, 
paraplegicii lucreaza, citesc, se 
bucura de glume si de prieteni si 
se enerveaza cand citesc despre 
politica in ziar. Cand sunt 
implicati in oricare dintre aceste 
activitati, nu sunt mult diferiti de 
oricine altcineva si ne putem 
astepta ca experienta starii de 
bine a paraplegicilor sa fie 
aproape normala o mare parte 
din timp. Adaptarea la o noua 
situatie, fie buna sau rea, consta 
in mare parte in a te gandi tot 
mai putin la ea. In acest sens, 



majoritatea circumstantelor pe 
termen lung ale vietii, printre 
care paraplegia si casatoria, sunt 
stari de scurta durata in care 
individul se instaleaza numai 
atunci cand se preocupa de ele. 

Unul dintre privilegiile 
faptului de a preda la Princeton 
este ocazia de a indruma studenti 
straluciti in elaborarea tezelor de 
cercetare. Si una dintre 
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experientele mele favorite in 
aceasta privinta a fost un proiect 
in care Beruria Cohn a colectat si 
analizat date de la o firm a de 
sondare a opiniei publice care le- 



a cerut respondentilor sa 
estimeze proportia de timp pe 
care paraplegicii il petrec intr-o 
proasta dispozitie. Ea si-a impartit 
respondents in doua grupuri: 
unora li s-a spus ca accidentul 
paralizant avusese loc in urma cu 
o luna, altora, ca de la accident 
trecuse un an. in plus, fiecare 
respondent a mentionat daca stia 
o persoana paraplegica. Cele doua 
grupuri au fost in mare masura 
de acord in judecata lor privindu- 
i pe paraplegicii de data recenta: 
cei care cunosteau un paraplegic 
au estimat 75% proasta dispozitie; 



cei care a trebuit sa-si imagineze 
un paraplegic au spus 70%. 
Dimpotriva, cele doua grupuri au 
emis judecati radical diferite in 
ceea ce priveste starea de spirit a 
paraplegicilor la un an dupa 
accident: aceia care cunosteau un 
paraplegic au prezentat 41% 
drept estimare a timpului 
petrecut intr-o proasta dispozitie. 
Estimarile celor care nu 
cunoscusera personal un 
paraplegic au dat o medie de 68%. 
Evident, cei care cunosteau un 
paraplegic remarcasera 

retragerea treptata a atentiei 



dinspre conditia de invalid, insa 
altii nu au prevazut ca va avea loc 
aceasta adaptare. Judecatile 
privind stare a de spirit a celor 
care au castigat la loterie la o luna 
si la un an dupa eveniment au 
prezentat exact acelasi model. 

Ne putem astepta ca 
satisfactia in viata a paraplegicilor 
si a celor afectati de alte conditii 
cronice si impovaratoare sa se 
situeze undeva jos pe scala 
experientei starii lor de bine, 
deoarece solicitarea de a-si 
evalua viata le va reaminti in 
mod inevitabil de viata celorlalti 



si de viata pe care au dus-o ei 
insisi candva. in consonanta cu 
aceasta idee, studii recente 
asupra pacientilor care au suferit 
colostomii au furnizat 
contradictii spectaculoase intre 
experienta starii de bine a 
pacientilor si evaluarile lor 
asupra propriei vieti. 
Esantionarea experientei nu 
prezinta nici o diferenta in ceea 
ce priveste fericirea traita de 
catre acesti pacienti si populatia 
sanatoasa. Si totusi, pacientii care 
au suferit o colostomie ar fi 
dornici sa-si dea ani din viata 



pentru o viata mai scurta, dar 
fara colostomie. Mai departe, 
pacientii a caror colostomie s-a 
vindecat isi amintesc perioada 
petrecuta in aceasta conditie ca 
pe una groaznica si ar da inca si 
mai mult din anii pe care-i mai au 
de trait pentru a nu recidiva. Aici 
se vede ca eul evocator este 
supus unei masive iluzii de 
focalizare asupra vietii pe care 
eul experiential o indura destul 
de confortabil^. 

Daniel Gilbert si Timothy 
Wilson au introdus termenul 
eroare volitiva m ca sa descrie 



alegerile proaste ce se nasc din 
erori de previziune afectiva—. 
Aceasta sintagma merita sa 
figureze in limbajul vietii 
cotidiene. Iluzia focalizarii (pe 
care Gilbert si Wilson o 
denumesc focalism) este o sursa 
bogata de erori volitive. in mod 
special, ea ne predispune sa 
exageram efectul unor achizitii 
semnificative sau al unor 
schimbari circumstantiale asupra 
viitoarei noastre stari de bine. 

Comparati doua decizii care 
vor modifica unele aspecte ale 
vietii voastre: cumpararea unei 



masini confortabile si aderarea la 
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un grup care se intruneste 
saptamanal, poate un club de 
poker sau de lectura. Ambele 
experience vor fi proaspete si 
incitante la inceput. Diferenta 
esentiala este ca, pana la urma, 
veti da putina atentie masinii in 
timp ce o conduceti, insa veti 
participa intotdeauna la 
interactiunea sociala in care v-ati 
angajat. Conform CCVETCE, este 
probabil sa exagerati beneficiile 
pe termen lung ale masinii, dar 
nu este probabil sa faceti aceeasi 
greseala in ceea ce priveste o 



reuniune sociala sau unele 
activitati care solicita in mod 
intentionat atentia, precum jocul 
de tenis sau cantatul la violoncel. 
Iluzia focalizarii genereaza o 
inclinatie in favoarea bunurilor si 
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a experientelor care sunt 
incitante la inceput, chiar daca in 
cele din urma isi vor pierde 
atractivitatea. Timpul este trecut 
cu vederea, facand ca experience 
care isi vor pastra pe termen lung 
valoarea de captare a atentiei sa 
fie mai putin apreciate decat 
merita. 



Timpul si iar timpul 

Rolul timpului a fost un 
refren in aceasta parte a cartii. 
Este logic sa descriem viata eului 
experiential ca pe o succesiune 
de momente, fiecare avand o 
valoare. Valoarea unui episod - 
am numit-o suma hedonimetrica 
- este pur si simplu suma 
valorilor momentelor sale. Dar 
nu acesta este modul in care 
mintea isi reprezinta episoadele. 
Dupa cum 1-am descris, eul 
evocator ne spune deopotriva 
povesti si face alegeri si nici 
povestile, nici alegerile nu isi 



reprezinta timpul in mod 
adecvat. in modul narativ, un 
episod este reprezentat prin 
cateva momente critice, 
indeosebi inceputul, apogeul si 
finalul. Durata este neglijata. Am 
vazut aceasta focalizare asupra 
unor momente singulare atat in 
situatia mainilor reci, cat si in 
povestea Violettei. 

Am vazut o forma diferita de 
neglijare a duratei in teoria 
estimarii sanselor, in care o stare 
este reprezentata prin tranzitia 
catre ea. Castigul la loterie ofera o 
stare de bogatie care va dura o 



vreme, insa utilitatea decizionala 
corespunde intensitatii anticipate 
a reactiei cuiva fata de vestea ca a 
castigat. Retragerea atentiei si alte 
adaptari la noua stare sunt 
trecute cu vederea, intrucat este 
avuta in vedere doar o mica felie 
de timp. Aceeasi focalizare asupra 
tranzitiei la o noua stare si 
aceeasi neglijare a timpului si 
adaptarii se regasesc in 
previziunile reactiei fata de bolile 
cronice si, desigur, in iluzia 
focalizarii. Greseala pe care o fac 
oamenii in iluzia focalizarii 
implied atentia acordata unor 



momente selectate si neglijarea a 
ceea ce se intampla in alte 
momente. Mintea se pricepe la 
povesti, dar nu pare sa fie bine 
proiectata pentru procesarea 
timpului. 

In decursul ultimilor zece ani 
am aflat multe fapte noi despre 
fericire. Dar am mai aflat si ca 
termenul fericire nu are un sens 
simplu si ca nu ar trebui sa fie 
utilizat asa cum se face. Uneori, 
progresul stiintific ne lasa mai 
nelamuriti decat eram inainte. 


Despre cum gandim 



asupra vietii 

„Ea a crezut ca achizitia 
unei masini luxoase o va face 
mai fericita, dar s-a dovedit ca 
a fost o eroare de previziune 
afectiva.“ 

„I s-a stricat masina in drum 
spre serviciu si a cum e intr-o 
dispozitie groaznica. Nu e o zi 
buna sa-1 intrebi despre 
satisfactia oferita de job!“ 

„Ea pare plina de voie buna 
aproape tot timpul, dar cand o 
intrebi, spune ca e foarte 
nefericita. De presupus ca 
intrebarea ii aduce aminte de 
recentul sau divort.“ 



„S-ar putea ca achizitia unei 
locuinte mai vaste sa nu ne 
faca mai fericiti pe termen 
lung. Este posibil sa suferim o 
iluzie de focalizare." 

„E1 a decis sa-si imparta 
timpul intre doua localitati. 
Este, probabil, un caz serios de 
eroare volitiva.“ 


423 Andrew E. Clark, Ed Diener si Yannis 
Georgellis, „Lags and Leads in Life 
Satisfaction: A Test of the Baseline 
Hypothesis". Comunicare sustinuta la 
German Socio-Economic Panel 




Conference, Berlin, Germania, 2001. 

— Daniel T. Gilbert si Timothy D. 
Wilson, „Why the Brain Talks to Itself: 
Sources of Error in Emotional 
Prediction", Philosophical Transactions 
of the Royal Society B, 364/2009, pp. 
1335-1342. 

— Strack, Martin si Schwarz, „Priming 
and Communication". 

— Studiul original a fost prezentat de 
Norbert Schwarz in teza sa de 
doctorat (in limba germana) „Mood as 
Information: On the Impact of Moods 
on the Evaluation of One’s Life", 
Heidelberg, Springer Verlag, 1987. A 



fost descris in multe lucrari, mai ales 
in Norbert Schwarz si Fritz Strack, 
„Reports of Subjective Well-Being: 
Judgmental Processes and Their 
Methodological Implications in 
Kahneman, Diener si Schwarz, Well- 
Being, pp. 61-84. 

— Studiul a fost descris in William G. 
Bowen si Derek Curtis Bok, The Shape 
of the River: Long-Term Consequences 
of Considering Race in College and 
University Admissions, Princeton, 
Princeton University, 1998. Unele 
dintre constatarile lui Bowen si Bok au 
fost relatate de catre Carol Nickerson, 



Norbert Schwarz si Ed Diener, 
financial Aspirations, Financial 
Success, and Overall Life Satisfaction: 
Who? and How Journal of Happiness 
Studies, 8/2007, pp. 467-515. 

^ Alexander Astin, M.R. King si G.T. 
Richardson, „The American Freshman: 
National Norms for Fall 1976“, 
Cooperative Research Program of the 
American Council on Education and 
the University of California at Los 
Angeles, Graduate School of 
Education, Laboratory for Research in 
Higher Education, 1976. 

— Aceste rezultate au fost prezentate 



intr-o discutie purtata la o intrunire 
anuala din 2004 a Asocietiei 
Economice Americane. Daniel 
Kahneman, „Puzzles of Well-Being" 
comunicare prezentata la intrunire. 

422 intrebarea cat de bine pot oamenii 
de astazi sa prevada sentimentele 
descendentilor lor peste o suta de ani 
este in mod clar relevanta pentru 
raspunsul politicii fata de schimbarile 
climatice, dar ea poate fi studiata 
numai indirect, ceea ce noi am propus 
sa facem. 

— Punand intrebarea, m-am facut 
vinovat de o confuzie pe care acum 



incerc sa o evit: fericirea si satisfactia 
vietii nu sunt sinonime. Satisfactia 
vietii se refera la gandurile si 
sentimentele voastre atunci cand 
ganditi asupra vietii voastre, ceea ce se 
intampla din cand in cand - inclusiv in 
timpul sondajelor privind starea de 
bine. Fericirea descrie sentimentele pe 
care le au oamenii in timp ce-si traiesc 
viata normala. 

— Oricum, sotia mea nu a recunoscut 
asta niciodata. Ea pretinde ca numai 
rezidentii din California de Nord sunt 
mai fericiti. 

— in general, studentii asiatici au 



raportat o mai scazuta satisfactie fata 
de vietile lor, iar studentii asiatici 
formeaza o mult mai numeroasa 
populatie a esantioanelor din 
California, comparativ cu cele din 
Midwest. Tinand cont de aceasta 
diferenta, satisfactia vietii din cele 
doua regiuni a fost identica. 

— Potrivit constatarilor lui Jing Xu si 
Norbert Schwarz, calitatea masinii 
(conform masurii date de valoarea din 
Blue Book) anticipeaza raspunsul 
proprietarului la o intrebare generala 
despre placerea de care se bucura din 
partea masinii si, de asemenea, 



permite o predictie a placerii 
oamenilor in timpul unei calatorii de 
placere. insa calitatea masinii nu are 
nici un efect asupra dispozitiei 
oamenilor in timpul deplasarilor 
normale. Norbert Schwarz, Daniel 
Kahneman si Jing Xu, „Global and 
Episodic Reports of Hedonic 
Experience", in R. Relli, D. Alwin si F. 
Stafford (eds.), Using Calendar and 
Diary Methods in Life Events Research, 
Newbury Park, CA, Sage, pp. 157-174. 

^ Studiul este descris mai detaliat in 
Kahneman, Evaluation by Moments". 

— Camille Wortman si Roxane C. Silver, 



„Coping with Irrevocable Loss, 
Cataclysms, Crises, and Catastrophes: 
Psychology in Action", American 
Psychological Association, Master 
Lecture Series 6/1987, pp. 189-235. 

422 Dylan Smith et al, „Misremembering 
Colostomies? Former Patients Give 
Lower Utility Ratings than Do Current 
Patients", Health Psychology, 25/2006, 
pp. 688-695. George Loewenstein si 
Peter A. Ubel, „Hedonic Adaptation and 
the Role of Decision and Experience 
Utility in Public Policy", Journal oj 
Public Economics, 92/2008, pp. 1795- 
1810. 



— in original, miswanting - cu sensul 
de eroare in definirea lucrurilor de 
care credem ca avem nevoie, 
supraestimand satisfactia pe care ne 
asteptam sa ne-o furnizeze dobandirea 
acelor lucruri. Croit dupa modelul 
unui termen negativ sau privativ, 
precum misunderstanding 
„neintelegere“, nu putem traduce 
miswanting dupa acelasi tipic, prin 
„nelipsa“, deoarece in romaneste ar 
insemna absenta nevoii si a dorintei, 
nu denaturarea unei lipse reale, insa 
eronat concepute si evaluate (n.t.). 

— Daniel Gilbert si Timothy D. Wilson, 



„Miswanting: Some Problems in 
Affective Forecasting", in Feeling and 
Thinking: The Role of Affect in Social 
Cognition, ed. Joseph P. Forgas, New 
York, Cambridge University Press, 
2000, pp. 178-197. 



Concluzii 


Am inceput aceasta carte 
prezentand doua personaje, am 
petrecut catva timp discutand 
despre doua specii si am incheiat 
cu doua euri. Cele doua personaje 
erau intuitivul Sistem 1, care 
executa gandirea rapida, si mai 
lentul Sistem 2, care, cu efort, 
efectueaza gandirea lenta, 
monitorizeaza Sistemul 1 si 
pastreaza controlul pe cat ii 
permit resursele sale limitate. 



Cele doua specii erau fictivii 
Econi, care traiesc pe taramul 
teoriei, si Umanii, care actioneaza 
in lumea reala. Cele doua euri 
sunt eul experiential, cel in care 
curge viata, si eul evocator, care 
tine scorul si face alegeri. in acest 
capitol final analizez unele 
aplicatii ale celor trei distinctii, 
tratandu-le in ordine inversa. 

Doua euri 

Posibilitatea unor conflicte 
intre eul evocator si interesele 
eului experiential s-a dovedit a fi 
o problema mai grea decat am 



crezut la inceput. intr-un 
experiment timpuriu, studiul 
despre mainile reci, combinatia 
dintre neglijarea duratei si regula 
apogeu-final a condus la alegeri 
care erau in mod evident 
absurde. De ce ar dori oamenii sa 
se expuna de bunavoie unor 
suferinte ce nu sunt necesare? 
Subiectii nostri au lasat alegerea 
pe seama eului lor evocator, 
preferand sa repete proba care le- 
a lasat amintirea mai favorabila, 
desi aceasta implica mai multa 
durere. Alegerea bazata pe 
calitatea amintirii poate fi 



justificata in cazuri extreme, de 
exemplu atunci cand stresul 
posttraumatic este una dintre 
posibilitati, insa experienta 
mainii reci nu era traumatica. Un 
observator obiectiv, alegand 
pentru altcineva, ar alege 
neindoielnic expunerea mai 
scurta, favorizand eul 
experiential al celui care sufera. 
Alegerile pe care oamenii le fac 
de capul lor sunt corect descrise 
ca fiind gresite. Neglijarea duratei 
si regula apogeu-final in 
evaluarea povestilor, atat la 
opera, cat si in judecatile privind 



viata lui Jen, sunt in egala masura 
de nesustinut. Nu are sens sa 
evaluam o intreaga viata dupa 
ultimele sale momente ori sa nu 
acordam nici o pondere duratei 
atunci cand decidem care viata 
este mai dezirabila. 

Eul evocator este o 
constructs a Sistemului 2. Totusi, 
trasatura distinctiva a modului in 
care acesta evalueaza episoade si 
vieti sunt caracteristici ale 
memoriei noastre. Neglijarea 
duratei si regula apogeu-final se 
origineaza in Sistemul 1 si nu 
corespund neaparat valorilor 



Sistemului 2. Noi credem ca 
durata este importanta, insa 
memoria noastra ne spune ca nu 
este. Regulile care guverneaza 
evaluarea trecutului sunt calauze 
precare in luarea deciziilor, 
deoarece timpul conteaza. Faptul 
central al existentei noastre este 
acela ca timpul este cea din urma 
resursa finita, insa eul evocator 
ignora aceasta realitate. 
Combinata cu regula apogeu- 
final, neglijarea duratei produce 
un bias care favorizeaza o scurta 
perioada de bucurie intensa fata 
de o mult mai lunga perioada de 



fericire moderata. Imaginea in 
oglinda a aceluiasi bias ne face sa 
ne temem de o scurta perioada 
de intensa, dar tolerabila durere 
mai mult decat de o mult mai 
lunga perioada de suferinta 
moderata. Neglijarea duratei ne 
predispune, totodata, sa 
acceptam o lunga perioada de 
disconfort temperat, deoarece 
sfarsitul va fi mai bun si 
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favorizeaza renuntarea la un 
prilej de-a avea parte de o lunga 
perioada fericita daca este 
probabil sa aiba un sfarsit prost. 
Ca sa duceti aceasta idee la limita 



disconfortului, ganditi-va la 
banala observatie: „Nu face asta, 
caci vei regreta“. Sfatul suna 
intelept pentru ca regretul 
anticipat este verdictul eului 
evocator si noi inclinam sa 
acceptam astfel de judecati drept 
definitive si concludente. Nu ar 
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trebui sa uitam totusi ca 
perspectiva eului evocator nu 
este intotdeauna corecta. Un 
observator obiectiv cu profil de 
hedonimetru, avand in minte 
interesele eului experiential, ar 
putea foarte bine sa ofere un sfat 
diferit. Neglijarea de catre eul 



evocator a duratei, accentul sau 
exagerat pe varfuri si finaluri, 
precum si inclinatia sa pentru 
retrospectie se combina, pentru a 
furniza reflectii denaturate 
asupra experientei noastre 
efective. 

Dimpotriva, conceperea 
temporal ponderata a starii de 
bine trateaza toate momentele la 
fel, fie ca sunt memorabile, fie ca 
nu. Unele momente sfarsesc prin 
a primi o pondere mai mare 
decat altele, fie pentru ca sunt 
memorabile, fie pentru ca sunt 
importante. Timpul pe care 



oamenii il petrec traind un 
moment memorabil trebuie sa fie 
inclus in durata sa, sporindu-i 
ponderea. Un moment poate, de 
asemenea, sa castige in 
importanta modificand 

experienta momentelor 

ulterioare. De exemplu, o ora 
petrecuta exersand la vioara 
poate sa amplifice experienta 
multor ore de interpretat sau de 
ascultat muzica peste ani. Tot 
astfel, un scurt moment groaznic, 
care provoaca un sindrom 
posttraumatic, trebuie sa fie 
ponderat cu durata totala a 



nefericirii pe termen lung pe care 
o cauzeaza. Din perspectiva 
ponderarii temporale, putem sa 
determinant numai post factum 
daca un moment este memorabil 
ori semnificativ. Propozitiile de 
tipul „imi voi aminti mereu..." 
sau „Acesta este un moment 
semnificativ“ trebuie luate ca 
promisiuni sau predictii, care pot 
sa fie false - si adeseori sunt - 
chiar si atunci cand sunt emise cu 
deplina sinceritate. Putem paria 
cu sanse bune pe ideea ca multe 
dintre lucrurile despre care 
spunem ca le vom tine minte 



toata viata vor fi fost de mult 
uitate peste zece ani. 

Logica ponderarii temporale 
este convingatoare, insa nu poate 
fi considerate o teorie complete a 
starii de bine, pentru ca indivizii 
se identified cu eul lor evocator si 
le pasa de povestea vietii lor. 0 
teorie a starii de bine care ignore 
ceea ce vor oamenii nu se poate 
sustine. Pe de alta parte, o teorie 
care ignora ceea ce se petrece 
efectiv in vietile oamenilor si se 
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focalizeaza exclusiv pe ceea ce ei 
gandesc despre viata lor nu este 
nici ea sustenabila. Eul evocator 



si eul experiential trebuie sa fie 
deopotriva avute in vedere, 
pentru ca interesele lor nu 
coincid intotdeauna. Filosofii se 
pot cazni cu aceste chestiuni 
multa vreme de acum incolo. 

Problema care dintre aceste 
doua euri conteaza mai mult nu 
este o intrebare numai pentru 
filosofi; ea are implicate politice 
in mai multe domenii, indeosebi 
in medicina si asistenta sociala. 
Ganditi-va la investitiile ce 
trebuie facute in tratamentul 
diferitelor afectiuni medicale, 
printre care orbirea, surditatea 



sau insuficienta renala. Ar trebui 
ca investitiile sa fie determinate 
de cat de mult se tern oamenii de 
aceste afectiuni? Ar trebui ca 
investitiile sa se orienteze in 
functie de suferinta efectiva pe 
care o indura pacientii? Sau ar 
trebui sa tina seama de 
intensitatea dorintei pacientilor 
de a scapa de suferinta lor si de 
sacrificiile pe care ar fi dispusi sa 
le faca pentru a o evita? 
Ierarhizarea orbirii si a surditatii 
sau a colostomiei si a dializei ar 
putea sa fie foarte diferita in 
functie de unitatea cu care 



masuram severitatea suferintei. 
Nu se intrevede nici o solutie 
facila, insa chestiunea este prea 
importanta pentru a fi ignorata^ 0 . 

Posibilitatea de a utiliza 
masuratori ale starii de bine ca 
indicatori care sa orienteze 
politicile guvernamentale a atras 
recent un interes considerabil, 
atat printre universitari, cat si 
printre oficialii unor guverne din 
Europa. Acum este de conceput, 
asa cum nu era in urma cu cativa 
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ani, ca un in dice al cantitatii de 
suferinta din societate sa fie 
inclus in datele statistice 



nationale, laolalta cu masuri 
legate de somaj, dizabilitati fizice 
si venituri. Acest proiect a 
strabatut o cale lunga^i. 

Econi si Umani 

r 

In limbajul vietii cotidiene, ii 
numim rationali pe oameni daca 
este posibil sa rationam 
impreuna cu ei, daca opiniile lor 
sunt in general in acord cu 
realitatea si daca preferintele lor 
sunt in concordanta cu interesele 
si valorile lor. Cuvantul rational 
poarta o imagine de sporita 
deliberare, mai mult calcul si mai 
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putina caldura, dar in limbajul 
comun o persoana rationala este 
cu siguranta rezonabila. Pentru 
economist si teoreticienii 
deciziei, adjectivul are cu totul alt 
inteles. Unicul test de 
rationalitate nu este daca opiniile 
si preferintele cuiva sunt 
rezonabile, ci daca ele sunt 
launtric necontradictorii. 0 
persoana rationala poate sa 
creada in fantome atat timp cat 
toate celelalte credinte ale sale nu 
sunt in contradictie cu existenta 
fantomelor. 0 persoana rationala 
poate sa prefere sa fie urata si nu 



iubita, atat timp cat preferintele 
sale nu se contrazic. 
Rationalitatea consta in coerenta 
logica - rezonabila sau nu. Econii 
sunt rationali conform acestei 
definitii, dar exista dovezi 
coplesitoare ca Umanii nu pot sa 
fie astfel. Un Econ nu ar fi 
influentat de amorsare, CCVETCE, 
incadrare ingusta, perspective 
interioara sau inversari 
preferentiale, pe care Umanii nu 
le pot evita in mod 
necontradictoriu. 

Definirea rationalitatii drept 
coerenta este imposibil de 



restrictive; ea solicita o aderenta 
la regulile logice pe care o minte 
finita nu este capabiie se o aplice. 
Oamenii rezonabili nu pot fi 
rationali conform acestei definitii, 
inse nu trebuie calificati drept 
irationali din acest motiv. 
Irational este un cuvant tare, care 
semnifice impulsivitate, 

emotivitate si o rezistente 
incepetanate fate de 
argumentarea rationale^. Sunt 
contrariat adeseori cand se 
considere ce munca mea si a lui 
Amos demonstreazd ce alegerile 
umane sunt irationale, cand, de 



fapt, cercetarile noastre au aratat 
numai ca Umanii nu sunt bine 
descrisi de modelul agentului 
rational. 

Desi Umanii nu sunt 
irationali, frecvent au nevoie de 
ajutor pentru a emite judecati 
mai precise si pentru a lua decizii 
mai bune si, in unele cazuri, 
politicile si institutiile pot oferi 
acel ajutor. Aceste afirmatii pot sa 
para inofensive, dar sunt, in 
realitate, destul de controversate. 
Potrivit interpretarii importantei 
scoli economice de la Chicago, 
credinta in rationalitatea umana 



este strans legata de o ideologie 
in care nu este necesar, ci este 
chiar imoral sa-i aperi pe oameni 
de propriile lor alegeri. Oamenii 
rationali trebuie sa fie liberi si 
trebuie sa aiba responsabilitatea 
de a-si purta singuri de grija. 
Milton Friedman, figura centrala 
din cadrul acelei scoli, a exprimat 
aceasta viziune in titlul uneia 
dintre cartile sale populare: 
Libertatea de a alege, Pub lie a, 
2009 . 

Presupozitia ca agentii sunt 
rationali ofera fundamentul 
intelectual al abordarii 



libertariene a politicilor publice: 
nu tulburati dreptul individului 
de a alege, afara de cazul in care 
alegerile sale dauneaza altora. 
Mai departe, politica libertarian^ 
se bazeaza pe admiratia fata de 
eficienta pietelor in alocarea 
bunurilor catre oamenii care sunt 
dispusi sa plateasca cel mai mult 
pentru ele. Un exemplu celebru 
al abordarii de tip Chicago se 
intituleaza A Theory of Rational 
Addiction : textul explica modul 
in care un agent rational, avand o 
puternica preferinta pentru 
satisfactia intensa si imediata, 
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poate sa ia decizia rationale de-a 
accepta drept consecinta o 
viitoare dependenta^. L-am 
auzit odata pe Gary Becker, unul 
dintre autorii articolului, care 
este si unul dintre laureatii 
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Premiului Nobel proveniti din 
Scoala de la Chicago, sustinand pe 
un ton glumet, dar nu cu totul in 
glum a, ca ar trebui sa avem in 
vedere posibilitatea de a explica 
asa-numita epidemie de obezitate 
prin credinta oamenilor ca in 
curand vor avea la dispozitie un 
tratament al diabetului. El facea o 
remarca valoroasa: atunci cand ii 



vedem pe oameni comportandu- 
se in modalitati ce par bizare, 
trebuie sa examinam mai intai 
posibilitatea ca ei sa aiba un 
motiv serios sa faca ceea ce fac. 
Interpretarile psihologice ar 
trebui sa fie invocate numai 
atunci cand motivele devin 
neplauzibile - asa cum este, 
probabil, explicatia data de 
Becker obezitatii. 

Intr-o natiune de Econi, 
guvernul ar trebui sa se dea la o 
parte, lasandu-i pe Econi sa 
actioneze potrivit alegerilor lor, 
atat timp cat nu le fac rau 



celorlalti. Daca un motociclist 
alege sa conduca fara casca, un 
libertarian va sustine dreptul 
acestuia de a proceda asa. 
Cetatenii stiu ce fac, chiar si 
atunci cand aleg sa nu 
economiseasca pentru batranete 
sau atunci cand se expun unor 
substante care creeaza 
dependenta. Exista cateodata o 
latura dura a acestei pozitii: 
oamenii varstnici care nu au 
economisit destul pentru anii de 
dupa iesirea la pensie nu au parte 
de mai multa simpatie decat unul 
care se plange de nota de plata 



dupa o masa copioasa la 
restaurant. Disputa dintre Scoala 
de la Chicago si economistii 
comportamentali, care resping 
forma extrema a modelului 
agentului rational, are, asadar, o 
miza importanta. Libertatea nu 
este o valoare contestata; toti 
participantii la dezbatere sunt in 
favoarea ei. Insa viata este mai 
complexa pentru economistii 
comportamentali decat pentru 
cei care cred cu tarie in 
rationalitatea umana. Nici un 
economist comportamental nu 
favorizeaza un stat care ii va forta 



pe cetatenii sai sa tina o dieta 
echilibrata si sa urmareasca 
numai programele de televiziune 
care le fac bine sufleteste. Cu 
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toate acestea, pentru economistii 
comportamentali libertatea are 
un cost, care este suportat de 
catre indivizii ce fac alegeri 
proaste si de catre o societate 
care se simte datoare sa-i ajute. 
Prin urmare, a decide daca 
indivizii trebuie sa fie sau nu 
protejati de propriile greseli 
reprezinta o dilema pentru 
economistii comportamentali. 
Economistii din cadrul Scolii de la 



Chicago nu se confrunta cu 
aceasta problema, deoarece 
agentii rationali nu fac greseli. 
Pentru aderentii acestei scoli, 
libertatea e gratuita. 

In 2008, economistul Richard 
Thaler si juristul Cass Sunstein au 
scris impreuna o carte, Nudge m , 
care a devenit rapid un bestseller 
international si Biblia economiei 
comportamentale. Cartea lor a 
introdus mai multe cuvinte noi in 
limba, printre care Econi si 
Umani. A prezentat, de 
asemenea, un set de solutii ale 
dilemei privind modul in care sa 



fie ajutati oamenii sa ia decizii 
bune fara a le fi limit at a 
libertatea. Thaler si Sunstein 
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sustin o pozitie de paternalism 
libertarian, in care statului si altor 
institutii le este permis sa-i 
inghionteasca pe oameni sa ia 
decizii care le servesc interesele 
pe termen lung. Alegerea unui 
fond de pensii ca optiune-sablon 
este un exemplu de ghiont. Este 
dificil de sustinut ca libertatea 
cuiva este diminuata prin 
inscrierea automata intr-un fond 
de pensii, atat timp cat nu are de 
facut altceva decat sa aleaga o 



casuta pe care sa o bifeze. Dupa 
cum am vazut mai devreme, 
incadrarea deciziei individului - 
Thaler si Sunstein o numesc 
„arhitectura alegerii“ - are un 
efect enorm asupra rezultatului. 
Ghiontul se bazeaza pe o 
psihologie solida, pe care am 
descris-o mai devreme. Optiunea- 
sablon este in mod firesc 
perceputa drept alegerea 
normala. Devierea de la alegerea 
normala este un act de 
incredintare, care solicita un mai 
mare efort de deliberare, 
incumba mai multa 



responsabilitate si este mai 
probabil sa starneasca regrete 
decat a nu face nimic. Acestea 
sunt forte puternice ce pot sa 
orienteze decizia cuiva care este, 
altminteri, nesigur de ceea ce 
trebuie sa faca. 

Mai mult decat Econii, 
Umanii au, de asemenea, nevoie 
sa fie protejati de cei care le 
exploateaza in mod deliberat 
slabiciunile - indeosebi toanele 
Sistemului 1 si lenea Sistemului 2. 
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Se presupune ca agentii rationali 
iau deciziile importante cu grija, 
facand uz de toate informatiile 

r 



care le sunt oferite. Un Econ va 
citi si va intelege fragmentele 
tiparite cu caractere minuscule 
dintr-un contract inainte de a-1 
semna, dar Umanii, de obicei, nu 
o fac. 0 firma lipsita de scrupule, 
ce tipareste contracte pe care 
clientii le semneaza, de regula, 
fara sa le citeasca, se abate 
considerabil de la lege ascunzand 
informatii importante, aparent 
expuse in vazul tuturor. 0 
implicate fatala a modelului 
agentului rational in forma sa 
extrema este presupozitia 
potrivit careia clientii nu au 



nevoie de alta protectie in afara 
de asigurarea faptului ca li se 
furnizeaza informatiile relevante. 
Marimea caracterelor si 
complexitatea limbajului in 
expunerea informatiilor se 
considera a nu fi relevante - un 
Econ stie cum sa se descurce cu 
tiparitura minuscula atunci cand 
este nevoie. Dimpotriva, 
recomandarile din Nudge solicita 
firmelor sa prezinte contracte 
suficient de simple pentru a fi 
citite si intelese de catre clientii 
Umani. Este un semn bun faptul 
ca unele dintre aceste 



recomandari au intampinat o 
serioasa opozitie din partea 
firmelor ale caror profituri ar 
avea de suferit in cazul in care 
clientii lor ar fi mai bine 
inform ati. 0 lume in care firmele 
concureaza oferind produse mai 
bune este preferabila uneia in 
care castiga firma cea mai 
priceputa in a trage pe sfoara. 

0 trasatura remarcabila a 
paternalismului libertarian este 
atractivitatea sa dovedita intr-un 
larg spectru politic. Exemplul 
emblematic de politica 
comportamentala, numita 



„Economiseste maine mai 
mult‘ £M5 , a fost sustinuta in 
Congres de o coalitie neobisnuita, 
care a inclus deopotriva 
conservatori radicali si liberali. 
Save More Tomorrow este un 
plan financiar pe care firmele il 
pot oferi angajatilor lor. Cei care 
se inscriu ii permit angajatorului 
sa majoreze contribute lor la 
planul de economii cu o 
proportie fixa ori de cate ori obtin 
o crestere salariala. Rata crescuta 
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de economisire este 

implementata automat pana 
cand angajatul anunta ca doreste 



sa se retraga. Aceasta inovatie 
stralucita, propusa de catre 
Richard Thaler si Shlomo 

r 

Benartzi in 2003, a imbunatatit 
rata de economisire si a inseninat 
perspectivele de viitor ale unor 
milioane de salariati. Ea isi are 
bazele solide in principiile 
psihologice pe care cititorii 
acestei carti le vor recunoaste. Ea 
evita rezistenta fata de o pierdere 
imediata prin faptul ca nu solicita 
nici o schimbare imediata; legand 
cresterea economiilor de sporuri 
salariale, transforma pierderile in 
castiguri la care s-a renuntat, 



mult mai usor de suportat; iar 
caracterul automat aliniaza lenea 
Sistemului 2 cu interesele pe 
termen lung ale angajatilor. Toate 
acestea, desigur, fara a 
constrange pe nimeni sa faca 
ceva impotriva propriei vointe si 
fara nici urma de pacaleala sau 
alt artificiu. 

Atractia paternalismului 
libertarian a fost recunoscuta in 
multe tari, printre care Marea 
Britanie si Coreea de Sud, precum 
si de politicieni de toate culorile, 
printre care conservatorii englezi 
si Administrate democrata a 



presedintelui Obama. intr- 
adevar, Guvernul britanic a creat 
o noua mica unitate, cu misiunea 
de a aplica principiile stiintei 
comportamentale, ajutand 

Guvernul sa-si indeplineasca mai 
bine obiectivele. Denumirea 
oficiala a acestui grup este 
Behavioural Insight Team 
[Echipa de Intelegere 
Comportamentala], dar este 
cunoscuta, atat in cadrul 
Guvernului, cat si in afara lui, sub 
numele simplu de Nudge Unit. 
Thaler este unul dintre 
consultantii acestei echipe. 



Dupa aparitia cartii Nudge, 
Sunstein a fost chemat de catre 
presedintele Obama sa detina 
functia de administrator al 
Biroului de Informatii si Afaceri 
de Reglementare, pozitie care i-a 
oferit ocazia apreciabila de a 
incuraja aplicarea lectiilor de 
psihologie si economie 
comportamentala in agentiile 
guvernamentale. Misiunea este 
descrisa in raportul din 2010 al 
Biroului de Management si Buget. 
Cititorii acestei carti vor aprecia 
logica subiacenta unor 
recomandari specifice, printre 



care aceea de a se incuraja 
„explicatiile clare, simple, 
pregnante si semnificative“. Ei 
vor recunoaste, de asemenea, 
afirmatii de fond, precum 
„prezentarea conteaza mult; 
daca, de exemplu, un rezultat 
potential este incadrat ca 
pierdere, poate sa aiba un impact 
mai mare decat daca este 
prezentat ca un castig“. 

Exemplul unei reglementari 
privind incadrarea precizarilor 
referitoare la consumul de 
combustibil a fost mentionat mai 
devreme. Aplicatii suplimentare 



care au fost implementate includ 
inscrierea automata la asigurarile 
de sanatate, o noua versiune de 
sfaturi dietetice, care inlocuiesc 
ininteligibila Piramida a 
Alimentelor cu o imagine vie a 
Farfuriei cu Mancare, prezentand 
o dieta echilibrata, si o regula 
formulata de Departamentul 
pentru Agricultura care permite 
includerea unor mesaje de genul 
„90% fara grasimi“ pe eticheta 
produselor de carne, cu conditia 
ca mentiunea „10% grasime“ sa 
fie, de asemenea, afisata „in 
continuare, tiparita cu litere de 



aceeasi culoare, marime si forma, 
pe acelasi fundal ca si mentiunea 
privind procentajul convenabil“. 
Spre deosebire de Econi, Umanii 
au nevoie de ajutor ca sa ia 
decizii bune si exista modalitati 
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inteligente si discrete de a le oferi 
ajutorul necesar. 

Doua sisteme 

Aceasta carte a descris 
operatiile mintii ca pe o 
interactiune dificila intre doua 
personaje fictive: automatul 
Sistem 1 si caznitul Sistem 2. 
Acum sunteti familiarizati cu 



personalitatile celor doua sisteme 
si puteti sa anticipati modul in 
care ele ar putea sa reactioneze in 
diferite situatii. Si va amintiti, 
desigur, ca aceste doua sisteme 
nu exista realmente in creier sau 
oriunde altundeva. „Sistemul 1 
face X“ este o prescurtare pentru 
„X are loc in mod automat". Si 
„Sistemul 2 este mobilizat sa faca 
Y“ este o prescurtare pentru 
„Excitatia creste, pupilele se 
dilata, atentia se concentreaza si 
se efectueaza activitatea Y“. Sper 
sa gasiti limbajul sistemelor la fel 
de util pe cat il consider eu si mai 



sper ca ati dobandit un sens 
intuitiv al modului in care 
functioneaza, fara sa fiti derutati 
de intrebarea daca ele exista. 
Odata emis acest avertisment 
necesar, voi continua sa utilizez 
acest limbaj pana la sfarsit. 

Atentul Sistem 2 este cine 
credem ca este. Sistemul 2 
articuleaza judecati evaluative si 
face alegeri, insa adeseori aproba 
sau rationalizeaza idei si 
sentimente care au fost generate 
de Sistemul 1. Puteti sa nu stiti ca 
priviti cu optimism un proiect 
pentru ca un amanunt legat de 



liderul sau va aduce aminte de 
iubita voastra surioara sau ca va 
displace o persoana pentru ca 
seamana vag cu dentistul vostru. 
Daca vi se cere o explicate totusi, 
va veti scruta memoria cautand 

T 

niste motive prezentabile si, cu 
siguranta, veti gasi cateva. In 
plus, veti crede povestea pe care 
ati incropit-o. Dar Sistemul 2 nu 
este un simplu apologet al 
Sistemului 1; el previne, de 
asemenea, expresia fatisa a 
multor ganduri prostesti si 
impulsuri nepotrivite. Investitia 
de atentie imbunatateste 

r r r 



performanta in numeroase 
activitati - ganditi-va la riscurile 
sofatului printr-un spatiu ingust, 
in timp ce mintea e lasata sa 
hoinareasca - si este esentiala in 
anumite sarcini, printre care 
compararea, alegerea si gandirea 
ordonata. Totusi, Sistemul 2 nu 
este un model de perfectiune in 
ceea ce priveste rationalitatea. 
Capacitatile sale sunt limitate, ca 
si cunostintele la care are acces. 
Nu gandim intotdeauna corect 
atunci cand rationam si erorile 
nu se datoreaza intotdeauna unor 
intuitii nepoftite si incorecte. 



Adeseori facem greseli pentru ca 
noi (Sistemul nostru 2) nu 
suntem in stare de mai mult. 

Am acordat mai mult timp 
descrierii Sistemului 1 si am 
dedicat multe pagini erorilor 
judecatii si alegerii intuitive pe 
care i le atribui. Totusi, numarul 
relativ de pagini este un prost 
indicator al echilibrului dintre 
minunatiile si defectele gandirii 
intuitive. Sistemul 1 este, intr- 
adevar, sursa multora dintre 
lucrurile pe care le facem rau, dar 
este, de asemenea, originea celor 
mai multor lucruri pe care le 



facem bine - acestea fiind cea 
mai mare parte din ceea ce 
facem. Gandurile si actiunile 
noastre sunt in mod obisnuit 
calauzite de Sistemul 1 si, in 
general, sunt asa cum trebuie. 
Una dintre minuni este bogatul si 
amanuntitul model al lumii care 
se pastreaza in memoria 
asociativa: aceasta distinge intr-o 
fractiune de secunda 

evenimentele surprinzatoare 
prin abaterea lor de la 
normalitate si automat cauta o 
interpretare cauzala a surprizelor 
si a evenimentelor de cum se 



produc. 

Memoria conserva, de 
asemenea, vastul repertoriu de 
abilitati pe care le-am dobandit 
de-a lungul vietii prin exercitiu si 
care ofera automat solutii 
adecvate provocarilor, de cum se 
ivesc acestea, de la plimbarea pe 
poteca in jurul unei stand pana la 
preintampinarea incipientei 
izbucniri nervoase a unui client. 
Dobandirea de abilitati solicita un 
mediu stabil, o ocazie adecvata de 
a exersa, precum si un feedback 
rapid si fara echivoc privind 
corectitudinea gandurilor si a 



actiunilor noastre. Atunci cand 
sunt intrunite aceste conditii, 
abilitatea se dezvolta in cele din 
urma, iar judecatile si alegerile 
intuitive care ne vin rapid in 
minte vor fi cel mai adesea 
corecte. Toate acestea reprezinta 
activitatea Sistemului 1, ceea ce 
inseamna ca au loc automat si 
rapid. Un indiciu de performanta 
calificata este capacitatea de a 
opera iute si eficient cu mari 
cantitati de informatii. 

Atunci cand ne confruntam 
cu o provo care pentru care 
dispunem de o reactie calificata, 



reactia vine din amintire. Ce se 
intampla in absenta abilitatii? 
Uneori, precum in problema 17 x 
24 = ?, care solicita un raspuns 
concret, se vede imediat ca 
trebuie sa apelam la Sistemul 2. 
Dar se intampla rar ca Sistemul 1 
sa ramana perplex. Sistemul 1 nu 
este constrans de limitele 
capacitatii sale si oferta sa de 
aprecieri este supraabundenta. 
Atunci cand se apuca sa caute 
raspunsul la o intrebare, el 
genereaza simultan raspunsurile 
la intrebari inrudite si poate sa 
substituie raspunsul cerut cu 



unul care vine mai lesne in 
minte. In aceasta conceptie 
despre euristici, raspunsul 
euristic nu este neaparat mai 
simplu sau mai sumar decat 
intrebarea originala - e doar mai 
accesibil, elaborat mai rapid si 
mai usor. Raspunsurile euristice 
nu sunt intamplatoare si adeseori 
sunt aproximativ corecte. Iar 
cateodata sunt cu totul gresite. 

Sistemul 1 inregistreaza 
lejeritatea cognitiva cu care 
proceseaza informatia, insa nu 
emite un semnal de avertizare 
atunci cand devine nesigur. 



Raspunsurile intuitive vin in 
minte rapid si pline de incredere, 
fie ca provin din abilitati sau din 
euristici. Sistemul 2 nu dispune 
de o modalitate simpla de a 
distinge o reactie calificata de una 
euristica. Nu poate recurge decat 
la o incetinire a ritmului si la o 
incercare de a elabora un raspuns 
propriu, ceea ce sovaie sa faca, 
pentru ca este indolent. Multe 
sugestii ale Sistemului 1 sunt 
aprobate neglijent dupa o 
minima verificare, precum in 
problema cu bata si mingea. In 
acest fel, Sistemul 1 dobandeste 



proasta sa reputatie ca sursa de 
erori si biasuri. Trasaturile sale 
operational, care includ 
CCVETCE, corespondenta 

intensitatii si coerenta asociativa, 
printre altele, dau nastere unor 
biasuri previzibile si unor iluzii 
cognitive, precum ancorarea, 
predictiile nonregresive, 

supraincrederea de sine si multe 
altele. 

Ce se poate face in privinta 
biasurilor? Cum putem sa 
imbunatatim judecatile si 
deciziile, atat pe ale noastre, cat si 
pe cele ce apartin institutiilor pe 



care le servim si care ne servesc? 
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Raspunsul scurt este ca putine se 
pot realiza fara o investitie 
considerabila de efort. Dupa cum 
o stiu din experienta, Sistemul 1 
nu este lesne educabil. Cu 
exceptia catorva efecte pe care le 
pun pe seama varstei, gandirea 
mea intuitiva este tot atat de 
predispusa la incredere excesiva 
de sine, la predictii extreme si 
eroarea sofistica a planificarii pe 
cat era inainte de a fi studiat 
aceste probleme. Mi-am 
imbunatatit numai capacitatea de 
a recunoaste situatiile in care 
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erorile sunt probabile: „Acest 
numar va fi o ancora...“, „Decizia 
s-ar putea modifica daca 
reincadram problema...“ Si am 
facut progrese mult mai mari in a 
recunoaste erorile altora 

r 

comparativ cu propriile mele 
erori. 

Modul de a bloca erorile ce-si 
au originea in Sistemul 1 este 
simplu, in principiu: recunoasteti 
semnele faptului ca va aflati pe 
un camp cognitiv minat, luati-o 
mai incet si cereti intariri din 
partea Sistemului 2. Asa veti 
proceda atunci cand va veti 



intalni din nou cu iluzia Mtiller- 
Lyer. Cand vedeti liniile cu 
aripioare indreptate in directii 
diferite, veti recunoaste situatia 
ca pe una in care nu trebuie sa va 
incredeti in impresiile voastre 
privind lungimea. Din pacate, 
aceasta procedura de bun-simt 
este cel mai putin probabil sa fie 
aplicata atunci cand aveti cea mai 
mare nevoie de ea. Tuturor ne-ar 
placea sa avem un clopotel de 
avertizare care sa sune zgomotos 
ori de cate ori suntem pe cale sa 
comitem o eroare serioasa, dar 
nu dispunem de asa ceva, iar 



iluziile cognitive sunt in general 
mai greu de recunoscut decat 
iluziile perceptive. Glasul ratiunii 
poate sa fie mult mai stins decat 
vocea tunatoare si limpede a unei 
intuitii eronate, iar punerea la 
indoiala a intuitiilor voastre este 
neplacuta atunci cand va 
confruntati cu stresul unei decizii 
majore. A avea si mai multe 
indoieli este ultimul lucru de care 
aveti nevoie atunci cand sunteti 
la ananghie. In consecinta, e mult 
mai usor sa identificati un camp 
minat atunci cand ii priviti pe altii 
hoinarind pe el decat atunci cand 



sunteti voi pe cale sa o faceti. 
Observatorii sunt mai putin 
ocupati cognitiv si mai deschisi 
fata de informatii decat actorii. 
Acesta a fost motivul pentru care 
am scris o carte ce se adreseaza 
mai degraba criticilor si 
clevetitorilor decat decidentilor. 

Organizatiile se descurca mai 
bine decat indivizii atunci cand 
vine vorba de evitarea erorilor, 
deoarece in mod firesc gandesc 
mai lent si au puterea de a 
impune proceduri ordonate. 
Organizatiile pot sa instituie si sa 
impuna aplicarea unor liste utile 



de pasi procedurali, precum si 
exercitii mai elaborate, precum 
previziunea raportata la clasa de 
referinta si premortem m . Cel 
putin partial, prin utilizarea unui 
vocabular distinctiv, organizatiile 
pot, de asemenea, sa incurajeze o 
cultura in care oamenii se 
supravegheaza unii pe altii in 
timp ce se apropie de un camp 
minat^ 2 . Indiferent ce altceva 
mai produce, o organizatie este o 
fabrica ce produce judecati si 
decizii. Fiecare fabrica trebuie sa 
posede metode prin care sa 
asigure calitatea produselor in 



proiectare, fabricate si inspectia 
finala. Stadiile corespunzatoare 
productiei de decizii sunt 
incadrarea problemei de rezolvat, 
colectarea informatiilor relevante 
pentru decizie, reflectia si 
verificarea. 0 organizatie care 
urmareste sa-si imbunatateasca 
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produsul decizional trebuie sa 
caute cu regularitate cresterea 
eficientei in fiecare dintre aceste 
stadii. Conceptul operational este 
rutina. Controlul de calitate 
constant este o alternative la 
verificarile globale ale proceselor 
pe care, in mod obisnuit, 



organizatiile le intreprind in 
pragul dezastrelor. Un exemplu 
dintre multe altele este 
remarcabila absenta a pregatirii 
sistematice menite sa dezvolte 
abilitatea esentiala de a conduce 
niste intruniri eficiente. 

In sfarsit, un limbaj mai bogat 
este esential pentru abilitatea 
criticii constructive. In buna 
asemanare cu medicina, 
identificarea erorilor de judecata 
este o sarcina de diagnosticare, ce 
solicita un vocabular precis. 
Numele unei boli este un carlig 
de care se agata tot ceea ce se stie 



despre acea boala, inclusiv 
vulnerabilitati, factori ambientali, 
simptome, prognoze sitratament. 
Tot astfel, denumiri precum 
„efecte de ancorare“, „incadrare 
ingusta“ sau „coerenta excesiva“ 
aduna laolalta in memorie tot 
ceea ce stim despre un bias, 
despre cauzele si efectele sale si 
ce se poate face in privinta lui. 

Exista o legatura directa intre 
o barfa mai precisa la un pahar 
cu apa rece si deciziile mai bune. 
Decidentii sunt uneori mai 
capabili sa-si imagineze glasurile 
barfitorilor din prezent si 



viitoarele critici decat sa auda 
glasul ezitant al propriilor 
indoieli. Ei vor lua decizii mai 
bune atunci cand vor crede 
despre criticii lor ca sunt 
sofisticati si corecti, precum si 
atunci cand se vor astepta ca 
decizia lor sa fie judecata si dupa 
felul in care a fost luata, nu 
numai dupa rezultatul cu care s-a 
soldat. 


— Paul Dolan si Daniel Kahneman, 
„Interpretations of Utility and Their 




Implications for the Valuation of 
Health“, Economic Journal, 118/2008, 
pp. 215-234. Loewenstein si Ubel, 
„Hedonic Adaptation and the Role of 
Decision and Experience Utility in 
Public Policy 

Ml Progresul a fost deosebit de rapid in 
Marea Britanie, unde utilizarea 
masuratorilor starii de bine este acum 
politica guvernamentala oficiala. 
Aceste progrese s-au datorat in buna 
parte influentei exercitate de cartea 
Lordului Richard Layard, Happiness: 
Lessons from a New Science, pubhcata 
pentru prima data in 2005. Layard se 



numara printre economistii 
proeminenti care s-au implicat in 
cercetarea starii de bine si a 
implicatiilor sale. Alte surse 
importante sunt: Derek Bok, The 
Politics of Happiness: What 

Government Can Learn from the New 
Research on Well-Being, Princeton, 
Princeton University Press, 2010. Ed 
Diener, Richard Lucus, Ulrich 
Schmimmack si John F. Helliwell, Well- 
Being for Public Policy, New York, 
Oxford University Press, 2009. Alan B. 
Krueger, ed., Measuring the Subjective 
Well-Being of Nations: National 



Account of Time Used and Well-Being, 
Chicago, University of Chicago Press, 
2009. Joseph E. Stiglitz, Amartya Sen si 
Jean-Paul Fitoussi, Report of the 
Commission on the Measurement oj 
Economic Performance and Social 
Progress. Paul Dolan, Richard Layard 
si Robert Metcalfe, Measuring 
Subjective Well-Being for Public Policy: 
Recommendations on Measures, 
London, Office for National Statistics, 
2011. 

442 viziunea despre minte pe care Dan 
Ariely a prezentat-o in Predictably 
Irrational: The Hidden Forces That 



Shape Our Decisions, New York, 
Harper, 2008, nu difera mult fata de a 
mea, insa ne deosebim prin modul de 
utilizare a termenului. 

— Gary S. Becker si Kevin M. Murphy, 
„A Theory of Rational Addiction", 
Journal of Political Economics, 96/1988, 
pp. 675-700. Nudge: Richard H. Thaler 
si Cass R. Sunstein, Nudge: Improving 
Decisions About Health, Wealth, and 
Happiness, New Haven, Yale 
University Press, 2008. 

^ „Ghiont“ (n.t.). 

— in original, „Save More Tomorrow" 
(n.t.). 



— Atul Gawande, The Checklist 
Manifesto: How to Get Things Right, 
New York, Holt, 2009. Daniel 
Kahneman, Dan Lovallo si Oliver 
Sibony, „The Big Idea: Before You 
Make That Big Decision...", Harvard 
Business Review, 89/2011, pp. 50-60. 

— Chip Heath, Richard P. Larrick si 
Joshua Klayman, „Cognitive Repairs: 
How Organizational Practices Can 
Compensate for Individual 
Shortcomings", Research in 
Organizational Behavior, 20/1998, pp. 
1-37. 



Apendice A 

Judecata 

evaluativa 

in conditii de 

¥ 

incertitudine: 

euristici si 

¥ 

biasuri 4 ^ 

Amos Tversky si Daniel 

Kahneman 


Multe decizii se bazeaza pe opinii 
legate de probabilitatea unor 



evenimente incerte, precum rezultatul 
unor procese electorale, vina unui 
acuzat sau valoarea viitoare a 
dolarului. Aceste opinii se exprima prin 
propozitii de genul „Cred ca...“, „Sunt 
sanse ca...“, „Este improbabil ca...“ si asa 
mai departe. Uneori, opiniile privind 
niste evenimente incerte se exprima in 
forma numerica drept sanse ori 
probability subiective. Ce determina 
astfel de opinii? Cum estimeaza oamenii 
probabilitatea unui eveniment incert 
sau valoarea unei cantitati incerte? 
Acest articol arata ca oamenii se bizuie 
pe un numar limitat de principii 
euristice, care reduc sarcinile complexe 
de estimare a probabilitatilor si de 
predictie a valorilor la niste operatii 



evaluative mai simple, in general, 
aceste euristici sunt cat se poate de 
utile, dar cateodata ele conduc la erori 
severe si sistematice. 

Estimarea subiectiva a 
probabilitatii seamana cu estimarea 
subiectiva a cantitatilor fizice, precum 
distanta sau marimea. Toate aceste 
judecati evaluative se bazeaza pe date 
cu validitate limitata, care sunt 
procesate in concordanta cu niste 
reguli euristice. De exemplu, distanta 
aparenta pana la un obiect este 
determinata partial de claritatea lui. Cu 
cat obiectul este vazut in contururi mai 
precise, cu atat el pare sa fie mai 
aproape. Aceasta regula are o oarecare 
validitate, deoarece, in orice decor dat, 



obiectele mai departate se vad in 
contururi mai neclare decat obiectele 
mai apropiate. Cu toate acestea, 
bizuirea pe aceasta regula conduce la 
erori sistematice in estimarea distantei. 
Concret, distantele sunt frecvent 
supraestimate in conditii de vizibilitate 
redusa, deoarece contururile obiectelor 
sunt estompate. Astfel, bizuirea pe 
claritate ca indicator al distantei 
conduce la biasuri comune. Astfel de 
biasuri se gasesc, de asemenea, in 
judecata intuitiva a probabilitatii. Acest 
articol descrie trei euristici utilizate 
pentru estimarea probabilitatilor si 
pentru predictia valorilor. Sunt 
enumerate biasurile la care conduc 
aceste euristici si se discuta apoi 



implicatiile aplicative si teoretice ale 
acestor observatii. 

Reprezentativitatea 

Multe dintre problemele 
probabilistice care ii preocupa pe 
oameni apartin unuia dintre 
urmatoarele tipuri: Care este 

probabilitatea ca obiectul A sa apartina 
clasei B? Care este probabilitatea ca 
evenimentul A sa-si aiba originea in 
procesul B? Care este probabilitatea ca 
procesul B sa genereze evenimentul A? 
Raspunzand la aceste intrebari, 
oamenii se bazeaza in mod tipic pe 
euristica reprezentativitatii, in care 
probabilitatile sunt evaluate in functie 
de gradul in care A este reprezentativ 



pentru B, cu alte cuvinte, gradul in care 
A se aseamana cu B. De exemplu, atunci 
cand A este foarte reprezentativ pentru 
B, probabilitatea ca A sa-si aiba originea 
in B este apreciata ca fiind ridicata. Pe 
de alta parte, daca A nu este similar lui 
B, atunci probabilitatea ca A sa decurga 
din B este judecata ca fiind scazuta. 

Pentru a ilustra judecata 
evaluativa bazata pe reprezentativitate, 
aveti in vedere un individ care a fost 
descris de catre un fost vecin dupa cum 
urmeaza: „Steve este foarte timid si 
retras, intotdeauna saritor, desi putin 
interesat de oameni sau de lumea reala. 
Suflet bland si curat, are nevoie de 
ordine si randuiala, fiind pasionat de 
amanunte“. Cum estimeaza oamenii 



probabilitatea ca Steve sa fie angajat 
intr-o anumita ocupatie dintr-o lista de 
posibilitati (de exemplu, fermier, 
comerciant, pilot pe avioane de lime, 
bibliotecar sau medic?). Cum 
ordoneaza oamenii aceste ocupatii 
incepand cu cele mai probabile si 
sfarsind cu cele mai putin probabile? in 
euristica reprezentativitatii, 

probabilitatea ca Steve sa fie 
bibliotecar, de exemplu, este estimata in 
functie de gradul in care el este 
reprezentativ pentru, sau asemanator 
cu, stereotipul unui bibliotecar. intr- 
adevar, cercetarile acestui tip de 
probleme au aratat ca oamenii 
ordoneaza ocupatiile in functie de 
probabilitate si de similitudine in exact 



acelasi mod—. Aceasta abordare a 
judecatii evaluative a probabilitatii 
conduce la erori serioase, deoarece 
asemanarea sau, altfel spus, 
reprezentativitatea nu este influentata 
de cativa factori care ar trebui sa 
afecteze judecatile probabilistice. 

Insensibilitatea fata de 

probabilitatea primara a rezultatelor. 
Unul dintre factorii care nu au nici un 
efect asupra reprezentativitatii, dar 
care ar trebui sa aiba un efect major 
asupra probabilitatii, este 

probabilitatea primara sau rata de baza 
a frecventei rezultatelor. in cazul lui 
Steve, de exemplu, faptul ca exista mult 
mai multi fermieri decat bibliotecari in 
cadrul populatiei trebuie sa intre intr-o 



estimare rezonabila a probabilitatii ca 
Steve sa fie mai curand bibliotecar 
decat fermier. Cu toate acestea, 
consideratiile privind rata de baza a 
frecventei nu afecteaza asemanarea lui 
Steve cu stereotipurile bibliotecarilor si 
cu cele ale fermierilor. Asadar, daca 
oamenii evalueaza probabilitatea in 
functie de reprezentativitate, 
probabilitatile primare vor fi trecute cu 
vederea. Aceasta ipoteza a fost testata 
intr-un experiment in care au fost 
manipulate probabilitatile primare^. 
Subiectilor le-au fost prezentate scurte 
schite de personalitate ale mai multor 
indivizi, selectati aleatoriu dintr-un 
grup de 100 de profesionisti - ingineri si 
juristi. Subiectilor li s-a cerut sa 



estimeze, pentru fiecare descriptie, 
probabilitatea ca ea sa apartina mai 
degraba unui inginer decat unui jurist, 
intr-una dintre conditiile 

experimentale, subiectilor li s-a spus ca 
grupul din care au fost extrase 
miniportretele era alcatuit din 70 de 
ingineri si 30 de juristi. intr-un alt caz, 
subiectilor li s-a spus ca grupul 
cuprindea 30 de ingineri si 70 de juristi. 
Sansele ca oricare portret particular sa 
apartina mai degraba unui inginer 
decat unui avocat trebuie sa fie mai 
mari in prima situatie, in care exista o 
majoritate de ingineri, decat in cea de-a 
doua situatie, in care exista o 
majoritate de juristi. Concret, se poate 
arata, aplicand regula lui Bayes, ca rata 



acestor sanse trebuie sa fie (0,7/0,3)— 
sau 5,44 pentru fiecare descriptie. 
Violand flagrant regula lui Bayes, 
subiectii din cele doua situatii au emis 
judecati probabilistice in esenta 
identice. Aparent, subiectii au evaluat 
probabilitatea ca o descriptie 
particulars sa apartina mai curand 
unui inginer decat unui jurist in functie 
de gradul in care aceasta descriptie era 
reprezentativa pentru cele doua 
stereotipuri, acordand putina 
considerate sau nici un pic de atentie 
probabilitatilor primare ale categoriilor. 

Subiectii au folosit corect 
probabilitatile primare atunci cand nu 
au primit nici o alta informatie. in 
absenta miniportretului, ei au evaluat 



probabilitatea ca un individ necunoscut 
sa fie inginer la valoarea de 0,7, 
respectiv 0,3 in cele doua conditii ale 
ratei de baza. Totusi, probabilitatile 
primare au fost efectiv ignorate atunci 
cand a fost introdusa o descriptie, chiar 
si atunci cand aceasta descriptie nu 
continea nici o informatie relevanta. 
Raspunsurile date urmatoarei descriptii 
ilustreaza acest fenomen: 

Dick are 30 de ani. Este 
casatorit, fara copii. Foarte 
capabil si motivat, promite sa 
aiba mare succes in domeniul 
sau de activitate. Colegii il 
simpatizeaza mult. 

Intentia era ca descriptia sa nu 



contina nici o informatie relevanta 
pentru intrebarea daca Dick este 
inginer sau avocat. in consecinta, 
probabilitatea ca Dick sa fie inginer 
trebuie sa fie egala cu proportia 
inginerilor in cadrul grupului, ca si cum 
nu s-ar fi oferit nici o descriptie. Cu 
toate acestea, subiectii au judecat ca 
probabilitatea ca Dick sa fie inginer este 
0,5, indiferent daca proportia enuntata 
a inginerilor in cadrul grupului era de 
0,7 sau de 0,3. Evident, oamenii 
reactioneaza diferit atunci cand nu li se 
ofera nici un fel de probe si atunci cand 
li se ofera probe lipsite de orice valoare. 
Atunci cand nu se ofera nici un fel de 
probe concrete, probabilitatile primare 
sunt utilizate in mod adecvat; atunci 



cand se ofera probe lipsite de valoare, 
probabilitatile primare sunt ignorate^. 

Insensibilitatea fata de marimea 
esantionului. Ca sa evalueze 
probabilitatea obtinerii unui anumit 
rezultat pe un esantion extras dintr-o 
populatie definita, oamenii aplica in 
mod tipic euristica reprezentativitatii. 
Aceasta inseamna ca ei estimeaza 
probabilitatea unui rezultat obtinut pe 
un esantion, de exemplu, ca inaltimea 
medie dintr-un esantion aleatoriu de 
zece barbati va fi de 6 picioare^, in 
functie de asemanarea acestui rezultat 
cu parametrul corespunzator (in speta, 
cu inaltimea medie a populatiei de 
barbati). Asemanarea dintre statistica 
unui esantion si un parametru al 



populatiei nu depinde de marimea 
esantionului. Prin urmare, daca 
probabilitatile se estimeaza pe baza 
reprezentativitatii, atunci 

probabilitatea evaluata a statisticii unui 
esantion va fi in esenta independents 
de marimea esantionului. intr-adevar, 
atunci cand subiectii au estimat 
distribute inaltimii medii pe esantioane 
de marimi diferite, ei au furnizat 
distribute identice. De exemplu, 
probabilitatii de a obtine o inaltime 
medie de peste 6 picioare i-a fost 
atribuita aceeasi valoare pe esantioane 
de 1 000, 100 si 10 barbati—. in plus, 
subiectii nu au reusit sa aprecieze rolul 
marimii esantionului nici macar atunci 
cand acesta a fost subliniat in enuntul 



problemei. Analizati urmatoarea 
intrebare: 

intr-un anumit oras exista 
doua spitale. in spitalul mai 
mare se nasc cam 45 de 
bebelusi pe zi, iar in spitalul 
mai mic au loc cam 15 nasteri 
pe zi. Dupa cum stiti, 
aproximativ 50% dintre nou- 
nascuti sunt baieti. Totusi, 
procentul exact variaza de la o 
zi la alta. Uneori este mai mare 
de 50%, alteori este mai mic. 

Timp de 1 an, fiecare spital a 
inregistrat zilele in care peste 
60% dintre nou-nascuti au fost 
baieti. Care spital credeti ca a 
inregistrat mai multe zile de 



acest gen? 

Spitalul mai mare (21) 

Spitalul mai mic (21) 

Cam la fel (adica diferentele 
dintre spitale au fost de cel 
mult 5%) (53) 

Valorile dintre paranteze 
reprezinta numarul de studenti care au 
ales fiecare raspuns. 

Majoritatea subiectilor au apreciat 
ca probabilitatea de a obtine peste 60% 
baieti este aceeasi in ambele spitale, de 
presupus fiindca a ceste evenimente 
sunt descrise de aceleasi date statistice 
si sunt, prin urmare, la fel de 
reprezentative pentru ansamblul 
populatiei. Dimpotriva, teoria 
esantionarii implica ideea ca numarul 



asteptat de zile in care se nasc peste 
60% bSieti este mult mai mare in 
spitalul cel mic fata de cel mare, pentru 
cS un esantion mare este mai putin 
probabil sS se abatS de la 50%. Este 
evident ca a c easts idee statistics 
fundamentals nu face parte din 
repertoriul de intuitii al oamenilor. 

0 insensibilitate similars fats de 
mSrimea esantionului a fost constatatS 
in judecStile de probabilitate 
posterioarS, adicS probabilitatea ca un 
esantion sS fi fost extras dintr-o 
populatie mai curand decat din alta. 
Analizati urmStorul exemplu: 

Imaginati-vS o urnS plinS cu 
bile, dintre care % sunt de o 
culoare si Vz de alts culoare. 



Un ins a extras 5 bile din urna 
si a constatat ca 4 erau rosii si 
una era alba. Un alt ins a 
extras 20 de bile si a constatat 
ca 12 erau rosii si 8 erau albe. 

Care dintre cei doi indivizi ar 
trebui sa aiba mai mare 
incredere ca urna contine % 
bile rosii si Vz bile albe, mai 
curand decat invers? Ce sanse 
ar acorda fiecare individ? 

in aceasta problema, sansele 
posterioare corecte sunt de 8 la 1 
pentru esantionul 4:1 si 16 la 1 pentru 
esantionul 12:8, presupunand 
probabilitati primare egale. Totusi, 
majoritatea oamenilor au senzatia ca 
primul esantion furnizeaza dovezi mult 



mai puternice pentru ipoteza ca urna 
este predominant rosie, deoarece 
proportia bilelor rosii este mai mare in 
primul esantion fata de cel de-al doilea. 
inca o data, judecatile intuitive sunt 
dominate de proportia esantionului si 
sunt in esenta neafectate de marimea 
esantionului, care joaca un rol crucial 
in determinarea sanselor posterioare 
reale—, in plus, estimarile intuitive ale 
sanselor posterioare sunt mult mai 
putin extreme decat valorile corecte. 
Subestimarea impactului dovezilor a 
fost in repetate randuri observata in 
problemele de acest tip—. A primit 
denumirea de „conservatorism“. 

intelegerea gresita a hazardului. 
Oamenii se asteapta ca o succesiune de 



evenimente generate de un proces 
aleatoriu sa prezinte caracteristicile 
esentiale ale acelui proces, chiar daca 
succesiunea este scurta. Cand vine 
vorba despre dat cu banul pentru cap si 
pajura, de exemplu, oamenii cred ca 
suita C-P-C-P-P-C este mai probabil sa 
apara decat suita C-C-C-P-P-P, ce pare sa 
nu fie aleatorie, dar si decat suita C-C-C- 
C-C-P, ce nu reprezinta corectitudinea 
monedei cu care se joaca—. Astfel, 
oamenii se asteapta ca trasaturile 
esentiale ale procesului sa fie 
reprezentate nu numai global, in toata 
succesiunea, dar si local, in fiecare 
dintre partile sale. Totusi, o suita local 
reprezentativa deviaza sistematic de la 
hazardul asteptat: ea contine prea 



multe alternante si prea putine tururi. 
0 alta consecinta a credintei in 
reprezentativitatea locala este bine- 
cunoscuta eroare sofistica a 
jucatorului. Dupa ce au remarcat o 
lunga serie de rosu la roata ruletei, de 
exemplu, majoritatea oamenilor crede 
in mod eronat ca trebuie sa urmeze 
negru, de presupus fiindca aparitia 
negrului va genera o suita mai 
reprezentativa decat aparitia a inca 
unui rosu. Hazardul este vazut in mod 
obisnuit ca un proces autocorectiv, in 
care o deviere intr-o directie induce o 
deviere in directia opusa, pentru a se 
restabili echilibrul. in realitate, devierile 
nu sunt „corectate“, dupa cum 
dezvaluie un proces aleatoriu; ele sunt 



pur si simplu atenuate. 

intelegerea deformata a 
hazardului nu se limiteaza la subiectii 
naivi. Un studiu efectuat a supra 
intuitiilor statistice ale unor psihologi 
experimental— a scos la iveala 
reminiscentele unei credinte in ceea ce 
se poate numi „legea numerelor mici“, 
potrivit careia chiar si esantioanele 
reduse sunt foarte reprezentative 
pentru populatia din care au fost 
extrase. Raspunsurile acestor 
cercetatori au reflectat speranta ca o 
ipoteza valida privind o anumita 
populatie sa fie reprezentata de un 
rezultat statistic semnificativ obtinut pe 
un esantion, dand prea putina atentie 
marimii acestuia. Drept urmare, 



cercetatorii au avut prea mare 
incredere in rezultatele obtinute pe 
esantioane mici si au supraestimat 
grosolan repetarea unor astfel de 
rezultate. in desfasurarea efectiva a 
cercetarii, acest bias conduce la selectia 
unor esantioane de dimensiuni 
inadecvate si la suprainterpretarea 
descoperirilor. 

Insensibilitatea fata de 

previzibilitate. Oamenii sunt solicitati 
uneori sa faca previziuni numerice in 
legatura cu valoarea unui stoc de 
actiuni, cererea pentru o anumita 
marfa sau rezultatul unui meci de 
fotbal. Astfel de previziuni se bazeaza 
frecvent pe reprezentativitate. De 
exemplu, presupuneti ca un ins 



primeste o descriere a unei companii si 
i se cere sa prevada viitorul ei profit. 
Daca descrierea companiei este foarte 
favorabila, un profit foarte ridicat va 
parea cel mai reprezentativ pentru 
acea descriere; daca descrierea este 
mediocra, o performanta mediocra va 
parea cea mai reprezentativa. Graded in 
care descrierea este favorabila nu este 
afectat de credibilitatea acelei descrieri 
sau de gradul in care ea permite o 
predictie exacta. Asadar, daca oamenii 
fac previziuni numai pe baza 
caracterului favorabil al descrierii, 
previziunile lor vor fi insensibile fata de 
credibilitatea probelor si fata de 
precizia asteptata a previziunii. 

Acest mod de judecata violeaza 



teoria statistics normativS, in care 
caracterul extrem si amploarea 
previziunilor sunt controlate din 
considerente de previzibilitate. Atunci 
cand previzibilitatea este nulS, aceeasi 
predictie trebuie fScutS in toate 
cazurile. De exemplu, dacS descrierile 
companiilor nu furnizeazS nici o 
informatie relevantS in ceea ce priveste 
profitul, atunci aceeasi valoare 
(precum profitul mediu) trebuie sS fie 
prevSzutS pentru toate companiile. 
Daca previzibilitatea este perfects, 
desigur, valorile anticipate vor coincide 
cu valorile reale si spectrul 
previziunilor va fi egal cu spectrul 
rezultatelor. in general, cu cat este mai 
mare previzibilitatea, cu atat este mai 



larg spectrul valorilor prevazute. 

Mai multe studii privind predictiile 
numerice au demonstrat ca 
previziunile intuitive violeaza aceasta 
regula si ca subiectii tin seama putin 
sau deloc de considerentele de 
previzibilitate^. intr-unul dintre aceste 
studii, subiectilor le-au fost prezentate 
cateva paragrafe, fiecare descriind 
performanta unui student, viitor 
profesor, in timpul unei anumite lectii 
de practica pedagogica. Unora dintre 
subiecti li s-a cerut sa evalueze calitatea 
lectiei descrise in paragraf in scoruri 
procentuale, relative la o anumita 
populatie. Altor subiecti li s-a cerut sa 
prevada, tot in scoruri procentuale, 
statutul fiecarui student peste cinci ani 



dupa acea lectie de practica pedagogica. 
Judecatile emise in cele doua situatii au 
fost identice. Altfel spus, predictia 
privind un criteriu indepartat (succesul 
unui profesor peste cinci ani) a fost 
identic a cu evaluarea informatiei pe 
care s-a bazat acea predictie (calitatea 
lectiei). Studentii care au facut aceste 
previziuni erau neindoielnic constienti 
de previzibilitatea limitata a 
competentei pedagogice pe baza unei 
singure lectii de proba tinute in urma 
cu cinci ani; cu toate acestea, 
previziunile lor au fost la fel de extreme 
ca si evaluarile lor. 

Iluzia validitatii. Dupa cum am 
vazut, oamenii fac adeseori previziuni 
selectand rezultatul (de exemplu, o 



anumita ocupatie) care este cel mai 
reprezentativpentru input (de exemplu, 
descrierea unei persoane). increderea 
lor in previziunile emise depinde, in 
primul rand, de gradul de 
reprezentativitate (adica de calitatea 
corespondentei dintre rezultatul ales si 
input) si prea putin sau deloc de factorii 
care limiteaza precizia previzionala. 
Astfel, oamenii exprima o mare 
incredere in previziunea ca o persoana 
este bibliotecar atunci cand li se ofera o 
descriere a personalitatii sale care se 
potriveste cu stereotipul bibliotecarilor, 
chiar daca descrierea este sumara, 
nesigura sau anacronica. increderea 
nefondata care este produsa de o buna 
potrivire intre rezultatul prevazut si 



inputul informational poate fi numita 
„iluzia validitatii“. Aceasta iluzie 
persista chiar si atunci cand emitentul 
judecatii evaluative este constient de 
factorii care limiteaza precizia 
previziunilor sale. Este o observatie 
banala aceea ca psihologii care conduc 
interviuri de selectie au frecvent mare 
incredere in predictiile lor, chiar daca 
sunt la curent cu vasta literatura care 
a rata ca interviurile de selectie sunt in 
mare masura supuse greselii. 
increderea ce se acorda in continuare 
interviurilor clinice in vederea selectiei, 
in pofida demonstratiilor repetate ale 
inadecvarii lor, atesta cu putere forta 
acestui efect. 

Coerenta interna a unei structuri 



de inputuri este o determinants majora 
a increderii cuiva in predictiile bazate 
pe aceste inputuri. De exemplu, oamenii 
exprima mai multa incredere in 
previziunea mediei generate de 
absolvire a unui student care a obtinut 
in primul an numai calificative B decat 
in previziunea mediei generate a unui 
student care in primul an a obtinut 
multi de A si de C. Structuri foarte 
coerente se observa cel mai adesea 
atunci cand variabilele inputului sunt 
in mare masura redundante sau 
corelate. Prin urmare, oamenii tind sa 
aiba mare incredere in previziunile 
bazate pe variabile de input 
redundante. Totusi, un rezultat 
elementar in statistica corelatiei afirma 



ca, date fiind variabile de input de 
enuntata validitate, o predictie bazata 
pe mai multe astfel de inputuri poate 
dobandi o mai mare precizie atunci 
cand sunt independente unele de altele 
decat atunci cand sunt redundante sau 
corelate. Astfel, redundanta din 
inputuri scade precizia, chiar daca 
sporeste increderea, si oamenii au 
frecvent incredere in previziuni care 
sunt, foarte probabil, departe de 
realitate^. 

intelegerea gresita a regresiunii. 
Presupuneti ca unui grup numeros de 
copii i s-au dat doua versiuni 
echivalente ale unui test de aptitudini. 
Daca sunt selectati zece copii dintre 
aceia care au rezolvat cel mai bine una 



dintre cele doua versiuni, se va 
constata ca, de regula, performanta lor 
la cea de-a doua versiune este intru 
catva dezamagitoare. Invers, daca sunt 
selectati zece copii dintre aceia care s- 
au descurcat cel mai prost la una dintre 
versiuni, se va constata ca, in medie, se 
vor descurca ceva mai bine la cea de-a 
doua versiune. Mai general, considerati 
doua variabile X si Y, care au aceeasi 
distribute. Daca sunt selectati indivizii 
al caror X mediu deviaza de la media lui 
X cu k unitati, atunci media scorurilor 
lor Y va devia de regula de la media lui 
Y cu mai putin de k unitati. Aceste 
observatii ilustreaza un fenomen 
general, cunoscut drept regresiune 
catre medie, care a fost demonstrat 



pentru prima oara de catre Galton, 
acum mai bine de 100 de ani. 

in decursul normal al vietii, se 
intalnesc numeroase cazuri de 
regresiune spre medie, in comparatia 
dintre inaltimea tatilor si a fiilor, intre 
inteligenta sotilor si a sotiilor, intre 
performantele indivizilor la examinari 
succesive. Cu toate acestea, oamenii nu- 
si dezvolta intuitii corecte despre aceste 
fenomen. in primul rand, nu 
anticipeaza regresiunea in multe 
contexte in care aceasta trebuie sa aiba 
loc. in al doilea rand, atunci cand 
recunosc incidenta regresiunii, ei 
inventeaza adeseori false explicate 
cauzale pentru ea—. Sugeram ca 
fenomenul regresiunii ramane 



insesizabil, pentru ca este incompatibil 
cu credinta ca rezultatul prevazut 
trebuie sa fie cat mai reprezentativ 
pentru input si, ca atare, ca valoarea 
variabilei-rezultat trebuie sa fie la fel de 
extrema pe cat este variabila-input. 

Esecul in a recunoaste sensul 
regresiunii poate sa aiba consecinte 
fatale, dupa cum se ilustreaza prin 
urmatoarea observatie—. intr-o 
discutie despre antrenamentul pilotilor, 
instructori experimental au remarcat 
ca laudele aduse unei aterizari 
exceptional de line sunt in mod tipic 
urmate de o aterizare mai slaba la 
urmatoarea incercare, pe cand criticile 
aspre dupa o aterizare dura sunt, de 
obicei, urmate de o imbunatatire a doua 



zi. Instructorii au ajuns la concluzia ca 
recompensele verbale dauneaza 
invatarii, pe cand pedepsele verbale 
sunt benefice, contrar doctrinei 
psihologice acceptate. Aceasta 
concluzie este nejustificata, din pricina 
prezentei regresiunii catre medie. Ca si 
in alte cazuri de examinare repetata, o 
imbunatatire se va produce de regula 
dupa o performanta slaba si o 
deteriorare va avea loc de obicei dupa o 
performanta exceptionala, chiar daca 
instructorul nu reactioneaza dupa 
realizarea elevului la prima incercare. 
Deoarece instructorii i-au laudat pe 
cadeti dupa aterizarile bune si i-au 
admonestat dupa cele rele, ei au tras 
concluzia gresita si potential 



periculoasa ca pedeapsa este mai 
eficienta decat recompensa. 

Astfel, neputinta de a intelege 
efectul regresiunii duce la 
supraestimarea eficientei pedepsei si la 
subestimarea eficientei recompense!, in 
interactiunea sociala, la fel ca si in 
decursul antrenamentului, 

recompensele sunt acordate in mod 
tipic atunci cand performanta este 
buna, iar pedepsele se aplica, de regula, 
atunci cand performanta este slaba. 
Deci, numai prin regresiune, este foarte 
probabil ca un comportament sa 
progreseze in urma unor pedepse si 
foarte probabil sa regreseze dupa o 
recompensa. in consecinta, conditia 
umana este astfel alcatuita, incat, 



numai datorita hazardului, un ins este 
cel mai adesea rasplatit pentru a-i fi 
pedepsit pe altii si cel mai adesea 
pedepsit pentru a-i fi rasplatit. in 
general, oamenii nu-si dau seama de 
aceasta eventualitate. De fapt, rolul 
insesizabil al regresiunii in 
determinarea consecintelor aparente 
ale recompensei si ale pedepsei pare sa 
fi scapat celor care studiaza acest 
domeniu tematic. 

Disponibilitatea 

Exista situatii in care oamenii 
estimeaza frecventa unei multimi sau 
probabilitatea unui eveniment dupa 
usurinta cu care pot fi aduse in minte 
exemple sau ocurente. De exemplu, 



cineva poate sa estimeze riscul unui 
atac de cord in randurile oamenilor de 
varsta mijlocie amintindu-si astfel de 
cazuri ce au survenit printre cunoscutii 
sai. Tot astfel, cineva poate sa evalueze 
probabilitatea de esec al unei afaceri 
imaginandu-si variatele dificultati cu 
care se poate confrunta. Aceasta 
euristica a judecatii evaluative se 
numeste disponibilitate. 

Disponibilitatea este un indiciu util 
pentru estimarea frecventei sau a 
probabilitatii, deoarece exemplarele din 
multimile mari sunt de obicei amintite 
mai bine si mai rapid decat exemplarele 
unor multimi cu frecventa mai rara. 
Totusi, disponibilitatea este afectata de 
factori diferiti de frecventa si 



probabilitate. in consecinta, bizuirea pe 
disponibilitate conduce la biasuri 
previzibile, dintre care unele vor fi 
ilustrate mai jos. 

Biasuri cauzate de recuperabilitatea 
exemplificdrilor. Atunci cand marimea 
unei multimi este judecata dupa 
disponibilitatea exemplificarilor sale, o 
multime ale carei exemplare sunt usor 
recuperate din memorie va parea mai 
numeroasa decat o multime de 
frecventa egala, ale carei exemplare 
sunt mai greu de recuperat. intr-o 
demonstrate elementara a acestui 
efect, subiectii au ascultat o lista de 
personalitati celebre de ambele sexe si 
apoi li s-a cerut sa aprecieze daca lista 
cuprindea mai multe nume de barbati 



decat de femei. Liste diferite au fost 
prezentate unor grupuri diferite de 
subiecti. Pe unele liste, barbatii erau 
relativ mai celebri decat femeile, iar pe 
altele, femeile erau relativ mai celebre 
decat barbatii. Pe fiecare lista, subiectii 
au apreciat gresit ca multimea (sexul) 
care continea personalitatile cele mai 
faimoase era mai numeroasa—. 

Pe langa familiaritate, exista si alti 
factori, precum pregnanta, care 
afecteaza recuperabilitatea 

exemplarelor. De exemplu, impactul 
vederii unei case in flacari asupra 
probabilitatii subiective a unor astfel de 
accidente este, probabil, mai mare 
decat impactul lecturii unui articol din 
ziarul local despre un incendiu. Mai 



departe, este probabil ca evenimentele 
recente sa fie mai disponibile decat cele 
mai vechi. Este o experienta comuna 
aceea ca probabilitatea subiectiva a 
accidentelor din trafic creste o vreme 
dupa ce un ins vede cu ochii sai o 
masina rasturnata pe marginea 
drumului. 

Biasuri cauzate de eficienta unei 
reguli de cautare. Presupuneti ca un ins 
alege la intamplare un cuvant (de trei 
litere sau mai lung) dintr-un text in 
limba engleza. Este mai probabil ca acel 
cuvant sa inceapa cu r sau ca r sa fie a 
treia litera? Oamenii abordeaza aceasta 
problema amintindu-si cuvinte care 
incep cu r (road) si cuvinte in care litera 
r detine a treia pozitie (car) si estimeaza 



frecventa relativa dupa usurinta cu 
care le vin in minte cuvinte de cele 
doua tipuri. Pentru ca este mult mai 
usor sa cauti cuvinte dupa litera cu 
care incep decat dupa cea de-a treia 
litera, majoritatea oamenilor apreciaza 
cuvintele care incep cu o anumita 
consoana ca fiind mai numeroase decat 
cuvintele in care acea consoana apare 
in cea de-a treia pozitie. Procedeaza 
astfel si pentru acele consoane, precum 
k sau r, care figureaza mai frecvent pe 
pozitia a treia decat pe prima pozitie^. 

Sarcini diferite solicita diferite 
reguli de cautare. De exemplu, 
presupuneti ca vi se cere sa apreciati 
frecventa cu care apar in engleza scrisa 
cuvintele abstracte („gandire“, „iubire“) 



si cele concrete („usa“, „apa“). 0 cale 
fireasca de a raspunde la aceasta 
intrebare este sa se caute contexte in 
care ar putea sa apara cuvantul. Pare 
mai usor sa ne gandim la contexte in 
care se mentioneaza un concept 
abstract (iubirea din povestile de 
dragoste) decat sa ne gandim la 
contexte in care se mentioneaza un 
cuvant concret (precum „usa“). Daca 
frecventa cuvintelor se judeca dupa 
disponibilitatea contextelor in care 
apar, atunci cuvintele abstracte vor fi 
apreciate ca fiind mai numeroase decat 
cuvintele concrete. Acest bias a fost 
observat intr-un studiu recent—, care a 
aratat ca frecventa apreciata a 
aparitiilor cuvintelor abstracte a fost 



mult mai mare decat cea a cuvintelor 
concrete, comparativ cu frecventa 
obiectiva. Cuvintele abstracte se 
apreciaza, de asemenea, ca apar intr-o 
mult mai mare varietate de contexte 
decat cuvintele concrete. 

Biasuri de imaginabilitate. Uneori, 
un ins trebuie sa estimeze frecventa 
unei multimi ale carei exemplare nu 
sunt depozitate in memorie, dar pot fi 
generate respectand o anumita regula. 
in astfel de situatii, individul genereaza 
in mod tipic mai multe exemplare si 
evalueaza frecventa sau probabilitatea 
dupa usurinta cu care pot fi construite 
exemplificarile relevante. Totusi, 
usurinta constructiei de exemplificari 
nu reflecta intotdeauna frecventa lor 



reala si acest mod de evaluare este 
predispus la biasuri. Spre ilustrare, 
ganditi-va la un grup de 10 persoane 
care alcatuiesc comitete numarand k 
membri, 2 < k < 8. Cate comitete diferite 
alcatuite din k membri se pot forma? 
Raspunsul corect la aceasta intrebare 
este dat de coeficientul binomial (10//c), 
ce atinge un maximum de 252 pentru k 
= 5. Clar, numarul comitetelor formate 
din k membri este egal cu numarul 
comitetelor formate din (10 - k) 
membri, deoarece fiecare comitet de k 
membri defineste un grup unic de (10 - 
k) nonmembri. 

0 modalitate de a raspunde la 
aceasta intrebare fara calcul este sa 
construim mintal comitete de k membri 



si sa evaluam numarul lor dupa 
usurinta cu care acestea ne vin in 
minte. Comitetele alcatuite din putini 
membri, sa spunem 2, sunt mai 
disponibile decat comitetele alcatuite 
din multi membri, sa spunem 8. Cea mai 
simpla schema de formare a 
comitetelor este o impartire a grupului 
in multimi disjuncte. Se vede imediat ca 
sunt usor de format cinci comitete 
disjuncte de cate 2 membri, pe cand 
este imposibil sa alcatuim macar doua 
comitete disjuncte de cate 8 membri. 
Prin urmare, daca frecventa se bazeaza 
pe imaginabilitate sau pe 

disponibilitatea de constructie, 

comitetele mici vor parea ca fiind mai 
numeroase decat comitetele mai mari, 



in contrast cu functia corecta in forma 
de clopot. intr-adevar, atunci cand li s-a 
cerut unor subiecti naivi sa estimeze 
numarul de comitete distincte de 
diferite marimi, estimarile lor au fost o 
functie monotona descrescatoare a 
marimii comitetului^. De exemplu, 
estimarea medie a numarului de 
comitete de cate 2 membri a fost 70, pe 
cand estimarea pentru comitetele de 
cate 8 membri a fost 20 (raspunsul 
corect era 45, in ambele cazuri). 

Imaginabilitatea joaca un rol 
important in evaluarea probabilitatilor 
in situatii din viata reala. Riscul 
implicat de o expeditie aventuroasa, de 
exemplu, este evaluat imaginandu-se 
incidente carora expeditia nu este 



echipata sa le faca fata. Daca sunt 
zugravite cu vivacitate numeroase 
dificultati de acest gen, expeditia poate 
fifacuta sa para excesiv de periculoasa, 
desi usurinta cu care sunt imaginate 
dezastrele nu trebuie sa reflecte 
probabilitatea lor reala. Invers, riscurile 
pe care le implica o intreprindere pot fi 
grosier subestimate daca niste pericole 
posibile fie sunt greu de conceput, fie 
pur si simplu nu ne vin in minte. 

Corelatia iluzorie. Chapman si 
Chapman^ au descris un bias 
interesant in judecata evaluativa a 
frecventei cu care pot avea loc 
impreuna doua evenimente. Ei au 
prezentat unor evaluatori naivi 
informatii privind mai multi pacienti 



ipotetici, suferind de boli mintale. Datele 
referitoare la fiecare pacient constau 
intr-un diagnostic clinic si un portret 
desenat de catre pacient. Ulterior, 
evaluatorii au estimat frecventa cu 
care fiecare diagnostic (precum 
paranoia sau suspiciunea) a fost insotit 
de diferite caracteristici ale desenului 
(precum forma stranie a ochilor). 
Subiectii au supraestimat indeosebi 
frecventa coaparitiei trasaturilor 
asociate natural, precum suspiciunea si 
ochii stranii. Acest efect a fost denumit 
corelatie iluzorie. in judecatile lor 
eronate ale datelor care le fusesera 
prezentate, subiectii naivi au 
„redescoperit“ o mare parte din 
doctrina clinica banala, desi nefondata, 



privind interpretarea testului de 
schitare a unui portret. Efectul de 
corelatie iluzorie a fost extrem de 
rezistent fata de datele contradictorii. El 
a persistat chiar si atunci cand 
corelatia dintre simptom si diagnostic a 
fost de fapt negativa si i-a impiedicat pe 
evaluatori sa sesizeze relatii care erau, 
in realitate, prezente. 

Disponibilitatea furnizeaza o 
explicate naturala a efectului de 
corelatie iluzorie. Judecata evaluativa a 
frecventei cu care doua evenimente pot 
sa apara impreuna poate sa se bazeze 
pe taria legaturii asociative dintre ele. 
Atunci cand asociatia este puternica, 
este probabil ca un ins sa traga 
concluzia ca evenimentele s-au produs 



frecvent imperecheate. Drept urmare, 
asocierile puternice vor fi evaluate ca 
survenind frecvent impreuna. Conform 
acestei viziuni, corelatia iluzorie dintre 
firea banuitoare si desenul straniu al 
ochilor, de exemplu, se datoreaza 
faptului ca firea banuitoare se asociaza 
mai usor cu ochii decat cu oricare alta 
parte a corpului. 

Experienta de o viata ne-a invatat 
ca, in general, exemplarele din 
multimile mari se amintesc mai bine si 
mai rapid decat exemplarele din clasele 
mai putin frecvente; ca aparitiile 
probabile sunt mai usor de imaginat 
decat cele improbabile; si ca legaturile 
asociative dintre evenimente sunt 
intarite atunci cand evenimentele se 



produc frecvent impreuna. Drept 
urmare, omul are la dispozitie o 
procedura (euristica disponibilitatii) de 
estimare a numarului de elemente 
dintr-o multime sau a free vent ei 
coaparitiilor in functie de usurinta cu 
care pot fi efectuate operatiile mintale 
de recuperare din memorie, constructs 
imaginative sau asociere. Cu toate 
acestea, dupa cum au demonstrat 
exemplele precedente, aceasta 
valoroasa procedura de estimare 
produce erori sistematice. 

Ajustare si ancorare 

in multe situatii, oamenii fac 
estimari pornind de la o valoare initiala, 
care este ajustata pentru a furniza 



raspunsul final. Valoarea initiala (sau 
punctul de start) poate fi sugerata de 
formularea problemei sau poate fi 
rezultatul unui calcul partial, in ambele 
cazuri, ajustarile sunt in mod tipic 
insuficiente—. Adica diferite puncte de 
start furnizeaza estimari diferite, care 
tind spre valorile initiale. Numim acest 
fenomen ancorare. 

Ajustarea insuficienta. intr-o 
demonstrate a efectului de ancorare, 
subiectilor li s-a cerut sa estimeze 
diferite cantitati enuntate in procentaje 
(de exemplu, procentajul tarilor 
africane in cadrul Natiunilor Unite). 
Pentru fiecare cantitate, un numar 
intre 0 si 100 a fost stabilit prin 
invartirea unei roti a norocului in 



prezenta subiectilor. Subiectii au primit 
instructiunea sa indice mai intai daca 
acel numar era mai mare sau mai mic 
decat valoarea cantitatii si apoi sa 
estimeze valoarea cantitatii plusand 
sau micsorand numarul dat. Unor 
grupuri diferite le-au fost date numere 
diferite pentru fiecare cantitate si 
aceste numere arbitrare au avut un 
efect marcant asupra estimarilor. De 
exemplu, estimarile medii ale 
procentului de tari africane in cadrul 
Natiunilor Unite au fost 25 si 45 pentru 
grupurile care au primit numerele 10, 
respectiv 65 ca puncte de start. 
Recompensele pentru precizie nu au 
redus efectul de ancorare. 

Ancorarea se produce nu numai 



atunci cand punctul de start este dat 
subiectului, ci si atunci cand subiectul 
isi bazeaza estimarea pe rezultatul unui 
calcul incomplet. Un studiu asupra 
estimarilor numerice intuitive 
ilustreaza acest efect. Doua grupuri de 
elevi de liceu au estimat, in 5 secunde, o 
expresie numerica scrisa pe tabla. Un 
grup a estimat produsul 

8x7x6x5x4x3x2xl 

pe cand un alt grup a estimat 
produsul 

Ix2x3x4x5x6x7x8 

Pentru a raspunde rapid la astfel de 
intrebari, oamenii pot sa parcurga 
cativa pasi in calcul si sa estimeze 
produsul prin extrapolare sau prin 



ajustare. Deoarece ajustarile sunt in 
mod tipic insuficiente, aceasta 
procedura ar trebui sa conduca la 
subestimare. Mai departe, pentru ca 
rezultatul primilor cativa pasi de 
inmultire (efectuati de la stanga spre 
dreapta) este mai mare in secventa 
descrescatoare decat in secventa 
crescatoare, prima expresie ar trebui sa 
fie judecata ca fund mai mare decat 
cealalta. Ambele predictii au fost 
confirmate. Estimarea medie pentru 
secventa crescatoare a fost 512, pe 
cand estimarea medie pentru secventa 
descrescatoare a fost 2 250. Raspunsul 
corect este 40 320. 

Biasuri in evaluarea evenimentelor 
conjunctive si disjunctive, intr-un studiu 



recent prezentat de catre Bar-Hillel—, 
subiectilor li s-a oferit ocazia de a paria 
pe doua evenimente. S-au folosit trei 
tipuri de evenimente: (i) evenimente 
simple, precum extragerea unei bile 
rosii dintr-un sac ce continea 50% bile 
rosii si 50% bile albe; (ii) evenimente 
conjunctive, precum extragerea unei 
bile rosii de sapte ori la rand, cu 
inlocuirea bilelor extrase, dintr-un sac 
ce continea 90% bile rosii si 10% bile 
albe; (iii) evenimente disjunctive, 
precum extragerea unei bile rosii cel 
putin o data din sapte incercari, cu 
inlocuirea bilelor extrase, dintr-un sac 
ce continea 10% bile rosii si 9% bile 
albe. in aceasta problema, o majoritate 
semnificativa de subiecti au preferat sa 



parieze pe evenimentul conjunctiv (a 
carui probabilitate este 0,48) mai 
degraba decat pe evenimentul simplu (a 
carui probabilitate este 0,5). Subiectii au 
preferat, de asemenea, sa parieze pe 
evenimentul simplu mai curand decat 
pe evenimentul disjunctiv, ce are o 
probabilitate de 0,52. Astfel, majoritatea 
subiectilor au pariat pe evenimentul cel 
mai putin probabil in ambele 
comparatii. Modelul de alegere 
ilustreaza o descoperire generala. 
Studiile privind alegerile in jocurile de 
noroc si judecatile probabiliste arata ca 
oamenii tind sa supraestimeze 
probabilitatea evenimentelor 

conjunctive— si sa subestimeze 
probabilitatea evenimentelor 



disjunctive. Aceste biasuri se explica 
usor ca efecte de ancorare. 
Probabilitatea enuntata a 

evenimentului elementar (succes intr- 
un anumit stadiu) ofera un punct de 
start natural pentru estimarea 
probabilitatii evenimentelor 

conjunctive si a celor disjunctive. 
Deoarece ajustarea fata de punctul de 
start este in mod tipic insuficienta, 
estimarile finale raman prea apropiate 

de probabilitatile evenimentelor 

elementare in ambele cazuri. Remarcati 
ca probabilitatea generala a 

evenimentului conjunctiv este mai 
mica decat probabilitatea fiecarui 
eveniment elementar, pe cand 
probabilitatea generala a 



evenimentului disjunctiv este mai mare 
decat probabilitatea fiecarui eveniment 
elementar. Drept consecinta a 
ancorarii, probabilitatea generala va fi 
supraestimata in problemele 
conjunctive si subestimata in 
problemele disjunctive. 

Biasurile in evaluarea 

evenimentelor compuse sunt deosebit 
de semnificative in contextul 
planificarii. incheierea cu succes a unei 
intreprinderi, precum dezvoltarea unui 
nou produs, are in mod tipic un 
caracter conjunctiv: pentru ca 
intreprinderea sa reus ease a, trebuie sa 
aiba loc fiecare eveniment dintr-o serie 
de evenimente. Chiar si atunci cand 
fiecare dintre aceste evenimente este 



foarte probabil, probabilitatea generala 
de succes poate sa fie foarte scazuta 
daca numarul de evenimente este 
mare. Tendinta generala de 
supraestimare a probabilitatii 
evenimentelor conjunctive conduce la 
un optimism nejustificat in evaluarea 
probabilitatii ca un plan sa reuseasca 
sau ca un proiect sa fie finalizat la timp. 
Invers, structurile disjunctive se 
intalnesc in mod tipic in evaluarea 
riscurilor. Un sistem complex, precum 
un reactor nuclear sau un corp 
omenesc, se va deregla daca oricare 
dintre componentele sale esentiale se 
strica. Chiar si atunci cand 
probabilitatea de defectare a fiecarei 
componente este redusa, probabilitatea 



unei defectiuni generale poate fi 
ridicata daca sunt implicate numeroase 
componente. Din cauza ancorarii, 
oamenii vor tinde sa subestimeze 
probabilitatea de defectiune a 
sistemelor complexe. Astfel, directia 
unui bias de ancorare poate fi inferata 
din structura evenimentului. Structura 
de tip lant a conjunctiilor conduce la 
supraestimare, structura de tip palnie a 
disjunctiilor conduce la subestimare. 

Ancorarea in estimarea 
distributiilor probabilitatii subiective. in 
analiza deciziei, expertilor li se cere 
adeseori sa-si exprime opiniile in 
legatura cu o cantitate, precum 
valoarea indicelui Dow Jones intr-o 
anumita zi, sub forma unei distributii 



de probabilitate. 0 astfel de distributie 
se construieste de obicei solicitand unei 
persoane sa selecteze valori ale 
cantitatii care corespund unor 
procentaje concrete ale distributiei 
probabilitatii sale subiective. De 
exemplu, evaluatorului i se poate cere 
sa selecteze un numar, X 90 , astfel incat 
probabilitatea subiectiva ca acest 
numar sa fie mai mare decat valoarea 
mediei Dow Jones este 0,90. Adica el 
trebuie sa selecteze valoarea X 90 astfel 
incat este dispus sa accepte 9 la 1 sanse 
ca indicele Dow Jones nu va fi mai 
mare. 0 distributie de probabilitate 
subiectiva pentru valoarea indicelui 
Dow Jones se poate construi din mai 
multe astfel de judecati evaluative, ce 



corespund unor procentaje diferite. 

Colectand distribute de 
probability subiective pentru 
numeroase cantitati diferite, este posibil 
sa se testeze evaluatorul pentru o justa 
calibrare. Un evaluator este corect (sau 
extern) calibrat intr-un set de probleme 
daca exact n% din valorile adevarate 
ale cantitatilor estimate se situeaza sub 
valorile sale enuntate ale lui X n . De 
exemplu, valorile adevarate trebuie sa 
se situeze sub X 01 din cantitati si peste 
X 99 pentru 1% din cantitati. Astfel, 
valorile adevarate trebuie sa cada sub 
intervalul de incredere dintre X 01 si X 99 
in 98% dintre probleme. 

Mai multi cercetatori— au obtinut 
distribute de probability pentru multe 



cantitati din partea unui mare numar 
de evaluatori. Distributive au indicat 
indepartari ample si sistematice fata de 
calibrarea corecta, in majoritatea 
studiilor, valorile efective ale 
cantitatilor estimate sunt fie mai mici 
decat X 01 , fie mai mari decat X 99 pentru 
aproximativ 30% dintre probleme. 
Adica subiectii enunta intervale de 
incredere exagerat de reduse, ce 
reflecta mai multa certitudine decat se 
justified prin cunostintele lor despre 
cantitatile estimate. Acest bias este 
comun subiectilor naivi si celor 
sofisticati si nu este eliminat prin 
introducerea unor reguli corecte de 
punctare, care furnizeaza stimulente 
pentru calibrarea externa. Acest efect 



se poate atribui, cel putin partial, 
ancorarii. 

Pentru a s electa X 90 pentru 
valoarea indicelui Dow Jones, de 
exemplu, este firesc sa incepem prin a 
ne gandi la cea mai buna estimare a 
indicelui Dow Jones realizata de cineva 
si sa ajustam aceasta valoare in sus. 
Daca aceasta ajustare - ca si 
majoritatea celorlalte - este 
insuficienta, atunci X 90 nu va fi 
suficient de extrem. Un efect de 
ancorare similar va avea loc in 
selectarea lui X 10 , care este obtinut, 
putem presupune, ajustand in jos cea 
mai buna estimare a cuiva. in 
consecinta, intervalul de incredere 
dintre X w si X 90 va fi prea ingust, iar 



distribute probabilitatii estimate va fi 
prea stransa. in sprijinul acestei 
interpretari se poate arata ca 

probabilitatile subiective sunt 

sistematic modificate de o procedura in 
care estimarea cea maibuna a cuiva nu 
serveste drept ancora. 

Distributiile de probabilitate 

subiectiva pentru o cantitate data 
(indicele Dow Jones) se pot obtine in 
doua moduri diferite: (i) cerand 
subiectului sa selecteze valorile 

indicelui Dow Jones care corespund 
procentajelor specificate ale distributiei 
sale de probabilitati si (ii) cerand 
subiectului sa estimeze probabilitatile 
ca valoarea indicelui Dow Jones sa 
depaseasca anumite valori specificate. 



Cele doua proceduri sunt formal 
echivalente si ar trebui sa furnizeze 
distribute identice. Cu toate acestea, ele 
sugereaza diferite moduri de ajustare 
pornind de la ancore diferite. in 
procedura (i), punctul de start natural 
este cea mai buna estimare data de 
catre cineva cantitatii. in procedura (ii), 
pe de alta parte, subiectul poate sa fie 
ancorat de valoarea specificata in 
intrebare. Alternativ, el poate fi ancorat 
de sanse egale, de 50 - 50%, care este 
un punct de start natural in estimarea 
probabilitatii. in ambele cazuri, 
procedura (ii) ar trebui sa furnizeze 
sanse mai putin extreme decat 
procedura (i). 

Pentru a pune in opozitie cele doua 



proceduri, un set de 24 de cantitati 
(precum distanta de la New Delhi la 
Beijing) a fost prezentat unui grup de 
subiecti care au estimat fie X w , fie X 90 
pentru fiecare problema. Un alt grup de 
subiecti a primit evaluarea medie a 
primului grup pentru fiecare dintre cele 
24 de cantitati. Li s-a cerut sa estimeze 
sansele ca fiecare dintre valorile date sa 
depaseasca valoarea adevarata a 
cantitatii relevante. in absenta oricarui 
bias, al doilea grup ar trebui sa 
recupereze din memorie sansele 
specificate de catre primul grup, adica 
9:1. Totusi, daca sanse egale sau 
valoarea enuntata servesc drept 
ancore, sansele celui de-al doilea grup 
ar trebui sa fie mai putin extreme, adica 



mai apropiate de 1:1. intr-adevar, 
sansele medii declarate de catre acest 
grup, considerand toate problemele, au 
fost de 3:1. Cand evaluarile celor doua 
grupuri au fost testate pentru calibrare 
externa, s-a constatat ca subiectii din 
primul grup au fost prea extremi, 
conform studiilor anterioare. 
Evenimentele pe care ei le-au definit ca 
avand o probabilitate de 0,10 s-au 
produs, de fapt, in 24% dintre cazuri. 
Dimpotriva, subiectii din al doilea grup 
au fost prea conservatori. Evenimente 
carora ei le-au atribuit o probabilitate 
medie de 0,34 au avut loc realmente in 
26% dintre cazuri. Aceste rezultate 
ilustreaza maniera in care gradul de 
calibrare depinde de procedura de 



obtinere a informatiei. 


Discutie 

r 

Acest articol a tratat biasurile 
cognitive care izvorasc din bizuirea pe 
euristicile judecatii evaluative. Aceste 
biasuri nu se pot atribui unor efecte 
motivationale precum reveria sau 
distorsionarea judecatii de recompense 
si pedepse. intr-adevar, mai multe 
dintre erorile severe de judecata 
evaluativa relatate in cele de mai sus s- 
au produs in pofida faptului ca subiectii 
au fost incurajati si recompensati 
pentru raspunsurile corecte—. 

increderea in euristici si 
prevalenta biasurilor nu se restrang la 
nespecialisti. Cercetatori experimentati 



sunt, de asemenea, predispusi la 
aceleasi biasuri - atunci cand gandesc 
intuitiv. De exemplu, tendinta de a 
prevedea rezultatul ce reprezinta cel 
mai bine datele, cu insuficienta atentie 
fata de probabilitatea prima, a fost 
observata in judecatile intuitive ale 
indivizilor care fusesera intensiv 
instruiti in statistica—. Desi oamenii 
experimentati in domeniul statisticii 
evita erorile elementare, precum 
eroarea sofistica a pariorului, judecatile 
lor intuitive sunt supuse unor erori 
similare in cazul unor probleme mai 
complicate si mai putin transparente. 

Nu este surprinzator ca euristici 
utile, precum reprezentativitatea si 
disponibilitatea, sunt retinute, chiar 



daca uneori conduc la erori de predictie 
sau de estimare. Ceea ce este, poate, 
surprinzator este faptul ca oamenii nu 
reusesc sa infereze din experienta lor 
de-o viata reguli statistic e 
fundamentale, precum regresiunea 
catre medie sau efectul marimii 
esantionului asupra variabilitatii 
mostrelor. Desi aproape oricine este 
expus, in decursul normal al vietii, unor 
numeroase exemple de felul in care 
aceste reguli puteau sa fi fost induse, 
foarte putini oameni descopera singuri 
principiile esantionarii si ale 
regresiunii. Principiile statistice nu se 
invata din experienta vietii cotidiene, 
deoarece exemplele relevante nu sunt 
codificate in mod adecvat. De exemplu, 



oamenii nu descopera ca randurile 
succesive dintr-un text difera mai mult 
sub aspectul lungimii medii a cuvintelor 
decat paginile succesive, pentru ca ei 
nu sunt atenti la lungimea medie a 
cuvintelor de pe randuri sau de pe 
pagini. Astfel, oamenii nu descopera 
relatia dintre marimea esantionului si 
variabilitatea mostrelor, desi datele din 
care sa afle aceasta relatie se gasesc din 
abundenta. 

Lips a unui cod a dec vat explica, de 
asemenea, de ce oamenii nu sesizeaza 
de obicei biasurile din judecatile lor 
probabiliste. E de conceput ca un ins ar 
putea sa afle daca judecatile sale sunt 
extern calibrate tinand evidenta 
proportiei dintre evenimentele care au 



avut loc realmente si cele carora le-a 
atribuit o probabilitate oarecare. Totusi, 
nu este fireasca gruparea 
evenimentelor dupa probabilitatea lor 
estimata. in absenta unei astfel de 
grupari este imposibil pentru un individ 
sa descopere, de exemplu, ca numai 
50% dintre previziunile carora le-a 
atribuit o probabilitate de 0,9 sau mai 
mare se adeveresc efectiv. 

Analiza empiric a a biasurilor 
cognitive are implicatii asupra rolului 
teoretic si aplicativ al probabilitatilor 
estimate. Teoria moderna a deciziei— 
priveste probabilitatea subiectiva drept 
opinie cuantificata a unei persoane 
idealizate. Concret, probabilitatea 
subiectiva a unui eveniment dat se 



defineste printr-un set de pariuri 
privind acel eveniment pe care o astfel 
de persoana doreste sa le faca. 0 
masura a probabilitatii subiective 
intern consistent^ sau coerenta poate fi 
derivata pentru un individ daca 
alegerile acestuia dintre mai multe 
pariuri posibile satisfac anumite 
principii, mai precis, axiomele teoriei. 
Probabilitatea derivata este subiectiva, 
in sensul ca diferiti indivizi pot indie a 
probabilitati diferite ale aceluiasi 
eveniment. Contributia majora a acestei 
abordari este aceea ca ofera o 
interpretare subiectiva riguroasa a 
probabilitatii care este aplicabila 
evenimentelor singulare si este 
incorporata intr-o teorie generala a 



deciziei rationale. 

Ar trebui poate notat faptul ca, in 
vreme ce probabilitatile subiective pot fi 
inferate uneori din preferintele fata de 
diferite pariuri, in mod normal ele nu se 
formeaza in aceasta maniera. 0 
persoana pariaza pe echipa A mai 
curand decat pe echipa B deoarece 
crede ca echipa A este mai probabil sa 
castige; individul nu infereaza aceasta 
opinie din preferintele sale de parior. 
Astfel, in realitate, probabilitatile 
subiective determina preferintele fata 
de pariuri si nu sunt derivate din ele, 
asa cum e cazul in teoria axiomatica a 
deciziei rationale—. 

Natura inerent subiectiva a 
probabilitatii i-a facut pe multi 



cercetatori sa considere coerenta sau 
consistent interna drept singurul 
criteriu valid dupa care ar trebui sa fie 
evaluate probabilitatile estimate. Din 
punctul de vedere al teoriei formale a 
probabilitatii subiective, orice set de 
judecati probabiliste intern consistente 
este la fel de bun ca oricare altul. Acest 
criteriu nu este pe deplin satisfacator, 
pentru ca un set intern consistent de 
probability subiective poate fi 
incompatibil cu alte credinte ale 
individului. Ganditi-va la o persoana ale 
carei probability subiective fata de 
toate rezultatele posibile ale unui joc de 
aruncat cu banul reflecta eroarea 
sofistica a pariorului. Adica estimarea 
pe care o da probabilitatii sa cada 



pajura la o anumita aruncare creste 
odata cu numarul de capete 
consecutive care au precedat acea 
aruncare. Judecatile unei astfel de 
persoane pot fi intern consistente si, 
prin urmare, acceptabile ca 
probabilitati subiective adecvate 
conform criteriului teoriei formale. 
Totusi, aceste probabilitati sunt 
incompatibile cu opinia generala ca o 
moneda nu are memorie si este, prin 
urmare, incapabila sa genereze 
dependence secventiale. Pentru ca 
probabilitatile estimate sa fie 
considerate adecvate, sau rationale, 
consistenta interna nu este suficienta. 
Judecatile trebuie sa fie compatible cu 
intreaga retea de credinte pe care le 



sustine individul. Din pacate, nu poate 
exista o simpla procedura formala de 
estimare a compatibilitatii unui set de 
judecati probabiliste cu intregul sistem 
de credinte ale celui care judeca. Cu 
toate acestea, cel care judeca rational 
se va stradui sa obtina compatibilitatea, 
chiar daca simpla consistenta interna 
se obtine si se estimeaza mai usor. in 
particular, el va incerca sa faca 
judecatile sale probabiliste compatibile 
cu cunostintele sale despre subiect, cu 
legile probabilitatii si cu propriile sale 
euristici si biasuri in procesul de 
judecare. 

Rezumat 

Acest articol a descris trei euristici 



care se utilizeaza in emiterea de 
judecati in conditii de incertitudine: (i) 
reprezentativitatea, care este de obicei 
utilizata atunci cand oamenilor li se 
cere sa judece probabilitatea ca un 
obiect sau eveniment A sa apartina 
clasei sau procesului B; (ii) 
disponibilitatea exemplelor sau a 
scenariilor, care se foloseste frecvent 
atunci cand oamenilor li se cere sa 
estimeze frecventa unei multimi sau 
plauzibilitatea unei evolutii particulare; 
si (iii) ajustarea fata de o ancora, care 
se foloseste de obicei in previziunea 
numerica atunci cand este disponibila o 
valoare relevanta. Aceste euristici sunt 
foarte economice si de obicei eficiente, 
dar ele conduc la erori sistematice si 



previzibile. 0 mai buna intelegere a 
acestor euristici si a biasurilor la care 
conduc ar putea sa imbunatateasca 
judecatile si deciziile in situatiile 
incerte. 
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Apendice B 

Alegeri, valori si 
incadrari 126 

Daniel Kahneman si Amos 
Tversky 

REZUMAT: Discutam 

determinantele cognitive si psihofizice ale 
alegerii in contexte de rise si fara rise. 
Psihofizica valorii induce aversiuneafata 
de rise in domeniul castigurilor si 
cautarea riscului, in domeniul 
pierderilor. Psihofizica hazardului 
induce supraponderarea lucrurilor 



sigure si a evenimentelor improbabile 
comparativ cu evenimentele de 
probabilitate moderata. Problemele 
decizionale pot fi descrise sau incadrate 
in multiple modalitati, dand nastere unor 
preferinte diferite, contrar criteriului de 
invarianta al alegerii rationale. Procesul 
de contabilitate mintala, prin care 
oamenii organizeaza rezultatele 
tranzactiilor, explica unele anomalii din 
comportamentul consumatorului. In 
particular, acceptabilitatea unei optiuni 
poate sa depinda de modul in care un 
rezultat negativ este evaluat drept cost 
sau pierdere necompensata. Se discuta 
relatia dintre valorile decizionale si 
valorile experientiale. 

A lua decizii seamana cu a vorbi in 



proza - oamenii o fac tot timpul, 
constient sau inconstient. Nu este, prin 
urmare, surprinzator faptul ca tema 
deciziei este abordata de numeroase 
discipline, de la matematica si statistics, 
trecand prin economie si politologie, 
pana la sociologie si psihologie. Studiul 
deciziei vizeaza deopotriva probleme 
normative si descriptive. Analiza 
normativa priveste natura rationalitatii 
si logica adoptarii deciziilor. 
Dimpotriva, analiza descriptiva se 
preocupa de opiniile si preferintele 
oamenilor asa cum sunt ele, nu asa 
cum ar trebui sa fie. Tensiunea dintre 
consideratiile normative si cele 
descriptive caracterizeaza o mare parte 
din cercetarea judecatii evaluative si a 



alegerii. 

in mod obisnuit, analizele actelor 
decizionale fac o distinctie intre 
alegerile riscante si cele lipsite de rise. 
Exemplul paradigmatic de decizie in 
conditii de rise este acceptabilitatea 
unui pariu care aduce rezultate banesti 
cu anumite probability. 0 decizie 
tipica lipsita de rise se refera la 
acceptabilitatea unei tranzactii in care 
un bun sau un serviciu este schimbat 
pe bani sau munca. in prima parte a 
acestui articol, prezentam o analiza a 
factorilor cognitivi si psihofizici care 
determina valoarea perspectivelor 
riscante. in partea a doua, extindem 
aceasta analiza asupra tranzactiilor si 
schimburilor. 



Alegerea riscanta 

Alegerile riscante, de genul daca ne 
luam sau nu umbrela si daca mergem 
sau nu la razboi, se fac fara a sti 
dinainte care vor fi consecintele. 
Deoarece consecintele unor astfel de 
actiuni depind de evenimente incerte, 
precum vremea sau forta inamicului, 
alegerea unui act poate fi interpretata 
ca acceptare a unui pariu care poate sa 
furnizeze rezultate variate, cu diferite 
probabilitati. Este, prin urmare, firesc 
faptul ca studiul deciziei in conditii de 
rise s-a concentrat asupra alegerilor 
operate in cadrul unor jocuri de noroc 
cu rezultate banesti si probabilitati 
determinate, in speranta ca aceste 
probleme simple vor scoate la iveala 



atitudini fundamentale fata de rise si 
valoare. 

Vom schita o abordare a alegerii 
riscante care isi deriva multe dintre 
ipotezele sale dintr-o analiza psihofizica 
a reactiilor fata de bani si probabilitate. 
Originea abordarii psihofizice a deciziei 
poate fi gasita intr-un remarcabil eseu 
publicat de catre Daniel Bernoulli in 
1738 (Bernoulli, 1954), in care a 
incercat sa explice de ce oamenii au, in 
general, aversiune fata de rise si de ce 
aceasta aversiune scade odata cu 
cresterea avutiei. Pentru a ilustra 
aversiunea fata de rise si analiza lui 
Bernoulli, ganditi-va la alegerea intre o 
perspectiva care ofera 85% sanse de a 
castiga 1 000 de dolari (cu 15% sanse de 



a nu castiga nimic) si alternativa de a 
primi cu siguranta 800 de dolari. 0 
larga majoritate prefera lucrul sigur 
jocului de noroc, desi jocul ofera o 
expectatie (matematic) mai inalta. 
Expectatia unui joc de noroc pe bani 
este o medie ponderata, in care fiecare 
rezultat posibil este ponderat in functie 
de probabilitatea obtinerii lui. 
Expectatia jocului din acest exemplu 
este 0,85 x 1 000$ + 0,15 x 0$ = 850$, 
care depaseste expectatia de 800$ 
asociata cu lucrul sigur. Preferinta 
pentru castigul sigur este un exemplu 
de aversiune fata de rise, in general, o 
preferinta pentru un rezultat sigur in 
opozitie cu un joc de noroc cu o 
expectatie mai inalta sau egala se 



numeste potrivnica riscului, iar 
respingerea unui lucru sigur in 
favoarea unui joc de noroc cu 
expectatie mai joasa ori egala se 
numeste cautatoare de rise. 

Bernoulli a sugerat ca oamenii nu 
evalueaza perspectivele in functie de 
rezultatele lor imediate, ci mai degraba 
in functie de expectatia valorii 
subiective a acestor rezultate. Valoarea 
subiectiva a unui joc de noroc este, la 
randul ei, o medie ponderata, insa, de 
aceasta data, valoarea subiectiva a 
fiecarui rezultat este ponderata cu 
probabilitatea ei. Ca sa explice 
aversiunea fata de rise in acest cadru 
conceptual, Bernoulli a propus ideea ca 
valoarea subiectiva, sau utilitatea, este 



o functie concava a banilor. intr-o astfel 
de functie, diferenta dintre utilitatile 
sumelor de 200$ si 100$, de exemplu, 
este mai mare decat diferenta de 
utilitate dintre 1 200$ si 1 100$. 
Urmeaza din concavitatea functiei ca 
valoarea subiectiva atasata unui castig 
de 800$ este mai mare decat 80% din 
valoarea unui castig de 1 000$. in 
consecinta, concavitatea functiei 
utilitatii implica o preferinta potrivnica 
riscului pentru un castig sigur de 800$ 
fata de 80% sanse de a castiga 1 000$, 
desi cele doua perspective au aceeasi 
expectatie baneasca. 

Este ceva obisnuit in analiza 
deciziei sa se descrie rezultatele 
deciziilor in termeni de avutie totala. De 



exemplu, o oferta de a paria 20 de 
dolari pe o aruncare cu o moneda 
nemasluita este reprezentata ca o 
alegere intre avutia W [wealth] curenta 
a individului si o sansa egala de a trece 
la W + 20$ sau la W - 20$. Aceasta 
reprezentare apare nerealista din punct 
de vedere psihologic: in mod normal, 
oamenii nu se gandesc la rezultate 
relativ mici in termeni de stari de 
avutie, ci mai degraba in termeni de 
castiguri, pierderi si rezultate neutre 
(precum mentinerea unui statu-quo). 
Daca purtatorii efectivi de valoare 
subiectiva sunt modificarile de avutie 
mai curand decat starile finale de 
avutie, asa cum propunem noi, atunci 
analiza psihofizica a rezultatelor 



trebuie sa se aplice castigurilor si 
pierderilor mai curand decat cantitatii 
totale de bunuri de valoare. Aceasta 
presupozitie joaca un rol central intr-o 
tratare a alegerii riscante pe care noi o 
numim teoria estimarii sanselor 
(Kahneman si Tversky 1979). Atat 
introspectia, cat si masuratorile 
psibofizice sugereaza ca valoarea 
subiectiva este o functie concava a 
marimii unui castig. Aceeasi 
generalizare se aplica in egala masura 
si pierderilor. Diferenta de valoare 
subiectiva dintre o pierdere de 200$ si o 
pierdere de 100$ apare ca fiind mai 
mare decat diferenta de valoare 
subiectiva dintre o pierdere de 1 200$ si 
o pierdere de 1 100$. Atunci cand 



functiile valorice pentru castiguri si 
pierderi sunt grupate laolalta, obtinem 
o functie in forma de S, de tipul celei 
prezentate in Figura 1. 



Figura 1. 0 functie valorica ipotetica 

Functia valorica prezentata in 
Figura 1 este (a) definita mai curand 



prin castiguri si pierderi decat prin 
avutia totala, (b) concava in domeniul 
castigurilor si convexa in domeniul 
pierderilor si (c) considerabil mai 
abrupta pentru pierderi decat pentru 
castiguri. Ultima proprietate, pe care 
noi o denumim aversiune fata de rise, 
exprima intuitia ca o pierdere de X$ 
provoaca mai multa aversiune decat 
starneste atractie un castig de X$. 
Aversiunea fata de pierdere explica 
reticenta oamenilor de a paria pe o 
moneda corecta pentru mize egale: 
atractivitatea unui posibil castig nu este 
nici pe departe suficienta ca sa 
compenseze ideea respingatoare a 
posibilei pierderi. De exemplu, 
majoritatea respondentilor dintr-un 



esantion de studenti au refuzat sa 
mizeze 10$ pe o aruncare cu banul 
daca oferta era sa castige mai putin de 
30$. 

Presupozitia aversiunii fata de rise 
a jucat un rol central in teoria 
economica. Totusi, dupa cum 
concavitatea valorii castigurilor 

implica aversiunea fata de rise, 
convexitatea valorii pierderilor 

presupune cautarea riscului. intr- 
adevar, cautarea riscului in caz de 
pierdere este un efect solid, indeosebi 
atunci cand probabilitatile de pierdere 
sunt substantial. Ganditi-va, de 
exemplu, la o situatie in care un individ 
este fortat sa aleaga intre 85% sanse de 
a pierde 1 000$ (cu 15% sanse de a nu 



pierde nimic) si o pierdere sigura de 
800$. 0 larga majoritate de oameni 
exprima o preferinta pentru joc fata de 
pierderea sigura. Aceasta este o alegere 
dornica de rise, deoarece expectatia 
jocului (- 850$) este inferioara in raport 
cu expectatia pierderii sigure (- 800$). 
Cautarea riscului in domeniul 
pierderilor a fost confirmata de catre 
mai multi cercetatori (Fishburn si 
Kochenberger, 1979; Hershey si 
Schoemaker, 1980; Payne, Laughhunn 
si Crum, 1980; Slovic, Fischhoff si 
Lichtenstein, 1982). A fost observat, de 
asemenea, in cazul unor rezultate 
nonbanesti, precum ore de suferinta 
(Eraker si Sox, 1981) si pierderi de vieti 
omenesti (Fischhoff, 1983; Tversky, 



1977; Tversky si Kahneman, 1981). Este 
rau sa te feresti de riscuri in domeniul 
castigurilor si sa cauti riscul in 
domeniul pierderilor? Aceste preferinte 
sunt conforme intuitiilor convingatoare 
privind valoarea subiectiva a 
castigurilor si pierderilor si 
presupozitia este aceea ca oamenii 
trebuie sa aiba dreptul de a-si sustine 
propriile valori. Cu toate acestea, vom 
vedea ca o functie valorica in forma de 
S are implicatii inacceptabile din punct 
de vedere normativ. 

Pentru a viza chestiunea 
normativa, trecem de la psihologie la 
teoria deciziei. Se poate spune ca teoria 
moderna a deciziei incepe cu opera de 
pionierat a lui von Neumann si 



Morgenstern (1947), care au stabilit 
cateva principii calitative sau axiome 
care ar trebui sa guverneze preferintele 
unui decident rational. Printre axiomele 
lor se numara tranzitivitatea (daca A 
este preferat lui B si B este preferat lui C, 
atunci A este preferat lui C) si 
substitute (daca A este preferat lui B, 
atunci o sansa egala de a obtine A sau C 
este preferata unei sanse egale de a 
obtine B sau C), precum si alte conditii 
de natura mai tehnica. Statutul 
normativ si cel descriptiv al axiomelor 
alegerii rationale au constituit subiectul 
unor dezbateri ample, in special, exista 
dovezi convingatoare ca oamenii nu se 
supun intotdeauna axiomei substitutiei 
si exista dezacorduri considerabile in 



ceea ce priveste creditul normativ al 
acestei axiome (de exemplu, Allais si 
Hagen, 1979). Cu toate acestea, toate 
analizele alegerii rationale 

incorporeaza doua principii: 
predominant si invarianta. Conform 
principiului predominantei, daca 
perspectiva A este cel putin la fel de 
buna ca si perspectiva B in toate 
privintele si mai buna decat B sub cel 
putin un aspect, atunci A trebuie 
preferata lui B. Invarianta cere ca 
ordinea preferintelor fata de diferitele 
perspective sa nu depinda de maniera 
in care sunt descrise acestea. in 
particular, doua versiuni ale unei 
probleme de alegere, care sunt 
recunoscute ca fiind echivalente atunci 



cand sunt prezentate impreuna, trebuie 
sa fie preferate in mod egal chiar si 
atunci cand sunt prezentate separat. 
Vom arata ca aceasta cerinta de 
invariants, oricat de elementara si de 
inofensiva ar putea sa para, in general 
nu poate fi satisfacuta. 

Incadrarea 

rezultatelor 

Perspectivele riscante se 
caracterizeaza prin rezultatele lor 
posibile si prin probabilitatile acestor 
rezultate. Cu toate acestea, aceeasi 
optiune poate fi incadrata sau descrisa 
in diferite chipuri (Tversky si 
Kahneman, 1981). De exemplu, 
rezultatele posibile ale jocului de noroc 



pot fi incadrate fie ca niste castiguri sau 
pierderi fata de statu-quo, fie ca posesii 
de valori care incorporeaza avutia 
initiala. Invarianta cere ca astfel de 
modificari ale descrierii rezultatelor sa 
nu schimbe ordinea preferintelor. 
Urmatoarea pereche de probleme 
ilustreaza o violare a acestei cerinte. 
Numarul total de respondent pentru 
fiecare problema este notat cu N, iar 
procentul celor care aleg fiecare 
optiune este indicat in paranteze. 

Problema 1 (N = 152): 

Imaginati-va ca SUA se 
pregatesc pentru izbucnirea 
unei neobisnuite bob asiatice, 
care e de asteptat sa ucida 600 
de oameni. Au fost propuse 



doua programe alternative de 
combatere a bolii. Presupuneti 
ca estimarile stiintifice exacte 
ale consecintelor celor doua 
programe sunt urmatoarele: 

Daca se adopta programul 

A, vor fi salvate 200 de 
persoane. (72%) 

Daca se adopta programul 

B, exista o probabilitate de o 
treime ca 600 de persoane sa 
fie salvate si o probabilitate de 
doua treimi ca nimeni sa nu fie 
salvat. (28%) 

Care dintre cele doua 
programe vi se pare 
preferabil? 

Formularea Problemei 1 adopta 



implicit ca punct de referinta o stare de 
lucruri in care bolii i se permite sa 
curme 600 de vieti. Rezultatele 
programelor includ starea de referinta 
si doua posibile castiguri, masurate prin 
numarul vietilor salvate. Conform 
asteptarilor, preferintele denota 
aversiune fata de rise: o clara 
majoritate a respondentilor prefera 
salvarea sigura a 200 de vieti unui 
pariu care ofera o sansa din trei sa fie 
salvate 600 de vieti. Analizati acum o 
alta problema in care aceeasi relatare 
este urmata de o descriere diferita a 
perspectivelor asociate cu cele doua 
programe. 

Problema 2 (N = 155): 

Daca se adopta programul C, 



vor muri 400 de oameni. (22%) 
Daca se adopta programul D, 
exista o probabilitate de unu la 
trei ca nimeni sa nu moara si o 
probabilitate de doua treimi ca 
600 de oameni sa moara. 
(78%) 

Este usor de verificat ca optiunile C 
si D din Problema 2 nu se deosebesc in 
termeni reali de optiunile A si B din 
Problema 1. Totusi, a doua versiune 
presupune o stare de referinta in care 
nimeni nu moare din cauza bolii. Cel 
mai bun rezultat este mentinerea 
acestei stari si alternativele sunt 
pierderi masurate prin numarul de 
oameni care vor muri din cauza bolii. 
Oamenii care evalueaza optiunile in 



acesti termeni e de asteptat sa prezinte 
o preferinta dornica de rise pentru 
incercarea norocului (optiunea D) fata 
de pierderea sigura a 400 de vieti. intr- 
adevar, este mai multa dorinta de rise 
in a doua versiune a problemei decat 
aversiune fata de rise in prima. 

Esecul invariantei este deopotriva 
omniprezent si robust. Este la fel de 
comun printre respondents rafinati si 
cei naivi si nu este eliminat nici macar 
atunci cand aceiasi respondent 
raspund la ambele intrebari in decurs 
de cateva minute. Confruntati cu 
raspunsurile lor contradictors, 
respondents sunt de regula uluiti. Chiar 
si dupa ce recitesc problemele, ei inca 
doresc sa evite riscul in versiunea 



„vietilor salvate“; ei doresc sa caute 
riscul in versiunea „vietilor pierdute“; 
de asemenea, doresc sa se supuna 
invariantei si sa dea raspunsuri 
necontradictorii in cele doua versiuni. 
in incercarea lor incapatanata, efectele 
de incadrare se aseamana cu iluziile 
perceptive mai degraba decat cu erorile 
de calcul. 

Urmatoarea pereche de probleme 
starneste preferinte care violeaza 
cerinta de predominanta a alegerii 
rationale. 

Problema 3 (N = 86): Alegeti 
intre: 

E. 25% sanse de a castiga 240$ 
si 75% sanse de a pierde 760$ 

(0%) 



F. 25% sanse de a castiga 250$ 
si 75% sanse de a pierde 750$ 
(100%) 

Este usor de vazut ca F predomina 
fata de E. intr-adevar, toti respondent^ 
aleg in conformitate cu acest principiu. 

Problema 4 (N = 150): 
Imaginati-va ca va confruntati 
cu urmatoarea pereche de 
decizii concurente. Mai intai 
examinati ambele decizii, apoi 
indicati optiunea voastra 
preferata. 

Decizia (i) Alegeti intre: 

A. un castig sigur de 240$ 
(84%) 

B. 25% sanse sa castigati 1 



000$ si 75% sanse sa nu 

castigati nimic (16%) 

Decizia (ii) Alegeti intre: 

C. o pierdere sigura de 750$ 
(13%) 

D. 75% sanse sa pierdeti 1 

000$ si 25% sanse sa nu 

pierdeti nimic (87%) 

Conform asteptarilor bazate pe 

analizele anterioare, o larga majoritate 
a subiectilor au facut o alegere 

potrivnica riscului pentru castigul sigur 
fata de jocul pozitiv in prima decizie si o 
majoritate inca mai consistent^ au 
facut o alegere dornica de rise pentru 
joc fata de pierderea sigura in cea de-a 
doua decizie. De fapt, 73% dintre 
respondent au ales A si D si numai 3% 



au ales B si C. Aceeasi structura a 
rezultatelor a fost observata intr-o 
versiune modificata a problemei, cu 
mize reduse, in care studentii au 
selectat pariurile pe care le-ar fi facut 
efectiv. 

Deoarece subiectii au avut in 
vedere simultan cele doua decizii in 
Problema 4, ei au exprimat de fapt o 
preferinta pentru A si D fata de B si C. 
Conjunctia preferata este totusi, 
realmente dominata de cea respinsa. 
Adaugarea castigului sigur de 240$ 
(optiunea A) la optiunea D furnizeaza 
25% sanse de a castiga 240$ si 75% 
sanse de a pierde 760$. Aceasta este 
tocmai optiunea E din Problema 3. Tot 
astfel, adunand pierderea sigura de 



750$ (optiunea C) la optiunea B se 
furnizeaza 25% sanse de a castiga 250$ 
si 75% sanse de a pierde 750$. Aceasta 
este tocmai optiunea F din problema 3. 
Astfel, susceptibilitatea fata de 
incadrare si functia valorica in forma 
de S produc o violare a predominantei 
intr-un set de decizii concurente. 

Morala acestor rezultate este 
tulburatoare: invarianta este esentiala 
din punct de vedere normativ, intuitiv 
convingatoare si psihologic irealizabila. 
intr-adevar, noi concepem numai doua 
cai de a garanta invarianta. Prima este 
sa se adopte o procedura care va 
transforma versiuni echivalente ale 
oricarei probleme in aceeasi prezentare 
canonica. Aceasta este ratiunea 



observatiei standard adresate 
studentilor din scolile de business, 
anume de a trata orice problema 
decizionala in termeni de bunuri totale 
mai curand decat in termeni de 
castiguri si pierderi (Schlaifer, 1959). 0 
astfel de prezentare ar evita violarile 
invariantei ilustrate in problemele 
anterioare, dar sfatul e mai usor de dat 
decat de urmat. Exceptand contextul 
unei posibile ruinari, este mai firesc sa 
consideram rezultatele financiare drept 
castiguri si pierderi mai curand decat 
ca stari de avutie. Mai departe, o 
reprezentare canonica a perspectivelor 
rise ante solicita o compunere a tuturor 
rezultatelor deciziilor concurente (de 
exemplu, Problema 4), care depaseste 



capacitatile calculului intuitiv, chiar si 
in problemele simple. Obtinerea unei 
reprezentari canonice este inca si mai 
dificila in alte contexte, precum 
siguranta, sanatatea sau calitatea vietii. 
Ar trebui sa-i sfatuim pe oameni sa 
evalueze consecintele unei politici de 
sanatate publica (de exemplu, 
Problemele 1 si 2) in termeni de 
mortalitate globala, mortalitate cauzata 
de bob sau numarul de decese asociate 
cu boala specified care este investigate? 

0 alta abordare care ar putea sa 
garanteze invarianta este evaluarea 
optiunilor in termeni ce definesc 
consecintele lor actuariale mai curand 
decat pe cele psihologice. Criteriul 
actuarial este intru catva atragator in 



contextul vietilor omenesti, dar este 
clar inadecvat pentru alegeri 
financiare, dupa cum s-a recunoscut in 
general, cel putin de la Bernoulli 
incoace, si este cu totul inaplicabil 
pentru rezultatele lipsite de o metrica 
obiectiva. Concluzia noastra este ca nu 
e de asteptat ca invarianta incadrarii sa 
reziste si ca o senzatie de incredere intr- 
o anumita alegere nu asigura ca 
aceeasi alegere s-ar face intr-o 
incadrare diferita. Este, prin urmare, o 
buna practica sa se testeze soliditatea 
preferintelor prin incercari deliberate 
de a incadra o problema decizionala in 
mai multe forme (Fischhoff, Slovic si 
Lichtenstein, 1980). 



Psihofizica sanselor 

r 

Pana acum, discutia noastra a 
presupus o regula bernoulliana de 
expectatie, potrivit careia valoarea sau 
utilitatea unei perspective incerte se 
obtine adunand utilitatile rezultatelor 
posibile, fiecare ponderat cu 
probabilitatea sa. Pentru examinarea 
acestei presupozitii, sa consultant inca 
o data intuitiile psihofizice. Fixand 
valoarea lui statu-quo la zero, 
imaginati-va un cadou in bani de, sa 
zicem, 300 de dolari si atribuiti-i 
valoarea unu. Acum imaginati-va ca vi 
se ofera un bilet la o loterie cu un 
singur premiu de 300 de dolari. Cum 
variaza valoarea biletului ca o functie a 
probabilitatii de a castiga premiul? 



Barand utilitatea pentru jocul de noroc, 
valoarea unei astfel de perspective 
trebuie sa varieze intre zero (cand 
sansa de a castiga este nula) si unu 
(cand castigul celor 300 de dolari este o 
certitudine). 

Intuitia sugereaza ca valoarea 
biletului nu este o functie liniara a 
probabilitatii de a castiga, asa cum 
decurge din regula de expectatie. in 
particular, o crestere de la 0% la 5% 
pare sa aiba un efect mai mare decat o 
crestere de la 30% la 35%, care apare, la 
randul ei, mai mica decat o crestere de 
la 95% la 100%. Ac este considerate 
sugereaza un efect de limita 
categoriala: o schimbare de la 
imposibilitate la posibilitate sau de la 



posibilitate la certitudine are un impact 
mai mare decat o schimbare 

comparabila la mijlocul scalei. Aceasta 
ipoteza este incorporate in curba 
prezentata in Figura 2, ce reprezinta 
grafic ponderea atasata unui 
eveniment ca pe o functie a 

probabilitatii ei numerice enuntate. Cea 
mai pregnanta trasatura a Figurii 2 este 
ca ponderarile decizionale sunt 
regresive fata de probabilitatile 
enuntate. Exceptand apropierea de 
punctele terminate, o crestere de 0,5 a 
probabilitatii de castig sporeste 
valoarea perspective! cu mai putin de 
5% din valoarea premiului. in 

continuare, cercetam implicatiile 
acestor ipoteze psihofizice in sfera 



optiunilor rise ante. 



Figura 2: 0 functie ipotetica de 
ponderare 

in Figura 2, ponderile decizionale 
sunt mai joase decat probabilitatile 
corespunzatoare in cea mai mare parte 
a graficului. Subponderarea 



probabilitatilor moderate si inalte in 
raport cu lucrurile sigure contribuie la 
aversiunea fata de rise in cazul 
pariurilor, reducand atractivitatea 
jocurilor pozitive. Acelasi efect 
contribuie, de asemenea, la cautarea 
riscului in caz de pierdere, atenuand 
aversiunea fata de jocurile negative. 
Probabilitatile scazute sunt totusi 
supraponderate, iar probabilitatile 
foarte scazute sunt fie supraponderate 
grosier, fie neglijate cu totul, ceea ce 
face ponderile decizionale foarte 
instabile in acea zona. 
Supraponderarea probabilitatilor joase 
inverseaza modelul descris mai sus: ea 
amplified valoarea pariurilor cu sanse 
mici de castig si amplified aversiunea 



fata de o mica sans a de a suferi o 
pierdere severa. Prin urmare, oamenii 
cauta frecvent riscul cand au de-a face 
cu castiguri improbabile si au 
aversiune fata de rise atunci cand se 
confrunta cu pierderi improbabile. 
Astfel, caracteristicile ponderarilor 
decizionale contribuie la atractivitatea 
biletelor de loterie si a politelor de 
asigurare. 

Nonlinearitatea ponderilor 

decizionale conduce inevitabil la violari 
ale invariantei, dupa cum se ilustreaza 
prin urmatoarea pereche de probleme: 

Problema 5 (N = 85): 

Analizati urmatoarele jocuri in 
doua etape. in prima etapa, 
sunt 75% sanse ca jocul sa se 



termine fara sa castigati nimic 
si 25% sanse sa treceti in etapa 
a doua. Daca ajungeti in etapa 
a doua, aveti de ales intre: 

A. un castig sigur de 30$ 
(74%) 

B. 80% sanse sa castigati 
45$ (26%) 

Alegerea voastra trebuie 
facuta inainte de inceperea 
jocului, a die a inainte de a 
cunoaste rezultatul primei 
etape. Va rugam sa indicati 
optiunea voastra preferata. 

Problema 6 (N = 81): Pe care 
dintre urmatoarele optiuni o 
preferati? 

C. 25% sanse de a castiga 



30$ (42%) 

D. 20% sanse de a castiga 
45$ (58%) 

Deoarece exista o sansa din patru 
sa se ajunga in etapa a doua din 
Problema 5, perspectiva A ofera o 
probabilitate de 0,25 de a castiga 30 de 
dolari, iar perspectiva B ofera o 
probabilitate de 0,25 x 0,80 de a castiga 
45 de dolari. Problemele 5 si 6 sunt, prin 
urmare, identice in termeni de 
probability si de rezultate. Cu toate 
acestea, preferintele nu sunt identice in 
cele doua versiuni: o clara majoritate 
favorizeaza sansa mai mare de a 
castiga suma mai mica in Problema 5, 
pe cand majoritatea se orienteaza in 
directia opusa in Problema 6. Aceasta 



violare a invariantei a fost confirmata 
atat cu recompense banesti reale si 
ipotetice (rezultatele prezentate s-au 
obtinut cu bani adevarati), cat si cu 
vieti omenesti ca rezultate si cu o 
reprezentare nonsecventiala a 
procesarii sanselor. 

Punem esecul invariantei pe seama 
interactiunii dintre doi factori: 
incadrarea probabilitatilor si 
nonlinearitatea ponderilor decizionale. 
Mai concret, propunem ideea ca in 
Problema 5 oamenii ignora prima 
etapa, care furnizeaza acelasi rezultat 
indiferent de ce decizie s-ar lua, si isi 
concentreaza atentia pe ceea ce se 
intampla daca ajung in faza a doua a 
jocului. in acel caz, fireste, ei au in fata 



un castig sigur daca aleg optiunea A si 
80% sanse de castig daca prefera sa 
joace. intr-adevar, alegerile oamenilor 
in versiunea secventiala sunt practic 
identice cu alegerile pe care le fac intre 
un castig cert de 30 de dolari si 85% 
sanse de a castiga 45 de dolari. 
Deoarece un lucru sigur este 
supraponderat in comparatie cu 
evenimentele de probabilitate moderata 
sau ridicata (vezi figura 2), optiunea 
care poate duce la un castig de 30 de 
dolari este mai atractiva intr-o versiune 
secventiala. Numim acest fenomen 
efectul de pseudocertitudine, pentru ca 
un eveniment care este in realitate 
incert este ponderat ca si cum ar fi cert. 

Un fenomen strans corelat poate fi 



demonstrat la capatul inferior al 
campului de probabilitati. Presupuneti 
ca nu va puteti decide daca platiti o 
asigurare in caz de cutremur, deoarece 
prima este foarte mare. Pe cand ezitati, 
amabilul vostru agent de asigurari vine 
cu o oferta alternative „Pentru 
jumatate din prima de asigurare puteti 
fi despagubit in totalitate daca 
cutremurul are loc intr-o zi impara a 
lunii. Este un contract avantajos, 
deoarece pentru jumatate de pret 
sunteti asigurat pentru mai mult de 
jumatate din numarul de zile dintr-un 
an.“ De ce majoritatea oamenilor 
considera cat se poate de neatragatoare 
o astfel de asigurare probabilistic a? 
Figura 2 sugereaza un raspuns. Pornind 



de oriunde in zona probabilitatilor 
scazute, impactul asupra ponderii 
decizionale al reducerii probabilitatii de 
la p la p/2 este considerabil mai mic 
decat efectul unei reduceri de la p/2 la 
0. Scaderea riscului la jumatate nu 
merita asadar jumatate din prima de 
asigurare. 

Aversiunea fata de asigurarile 
probabiliste este semnificativa din trei 
motive, in primul rand, submineaza 
explicatia clasica a asigurarilor in 
termenii functiei concave a utilitatii. 
Conform teoriei utilitatii scontate, 
asigurarea probabilista ar trebui 
categoric sa fie preferata asigurarii 
normale atunci cand aceasta din urma 
este acceptabila (vezi Kahneman si 



Tversky, 1979). in al doilea rand, 
asigurarea probabilistic reprezinta 
multe forme de actiune de protectie, 
precum un control medical, 
cumpararea de anvelope noi sau 
instalarea unui sistem antifurt. in mod 
tipic, astfel de actiuni reduc 
probabilitatea unui accident, fara sa o 
elimine cu totul. in al treilea rand, 
acceptabilitatea asigurarii poate fi 
manipulate prin incadrarea 
evenimentelor neprevazute. 0 polite de 
asigurare care acopera incendiul, dar 
nu si inundatiile, de exemplu, poate fi 
evaluate fie ca depline protectie 
impotriva unui rise specific (de 
exemplu, incendiu), fie ca reducere a 
probabilitetii globale de pagube 



materiale. Figura 2 sugereaza ca 
oamenii subevalueaza in mare masura 
reducerea probabilitatii unui pericol in 
comparatie cu eliminarea completa a 
acelui pericol. Asadar, asigurarea ar 
trebui sa para mult mai atractiva 
atunci cand este incadrata ca eliminare 
a riscului decat atunci cand este 
descrisa ca reducere a riscului. intr- 
adevar, Slovic, Fischhoff si Lichtenstein 
(1982) au aratat ca un vaccin ipotetic 
ce reduce probabilitatea contractarii 
unei boli de la 20% la 10% este mai 
putin atractiv daca este descris ca 
eficient in jumatate din cazuri decat 
daca este prezentat ca pe deplin eficient 
impotriva uneia din doua tulpini virale 
diferite si la fel de probabile, care 



produc simptome identice. 

Efecte de formulare 

Pana acum am discutat incadrarea 
ca pe un instrument de demonstrat 
esecurile invariantei. Ne intoarcem 
acum atentia catre procesele care 
controleaza incadrarea rezultatelor si 
evenimentelor. Problema sanatatii 
publice ilustreaza un efect de formulare 
in care o modificare de expresie din 
„vieti salvate“ in „vieti pierdute“ a indus 
o rasturnare accentuata a preferintelor 
dinspre aversiunea fata de rise spre 
cautarea riscului. Evident, subiectii au 
adoptat descriptive rezultatelor asa 
cum au fost date in intrebare si au 
evaluat rezultatele corespunzator drept 



castiguri sau pierderi. Un alt efect de 
formulare a fost prezentat de McNeil, 
Pauker, Sox si Tversky (1982). Ei au 
constatat ca preferintele medicilor si 
pacientilor fata de niste terapii ipotetice 
ale cancerului la plamani au variat in 
mod remarcabil atunci cand rezultatele 
lor probabile au fost descrise in termeni 
de mortalitate sau de supravietuire. 
Spre deosebire de radioterapie, 
chirurgia implied un rise de deces in 
timpul tratamentului. in consecinta, 
optiunea chirurgicala a fost relativ mai 
putin atractiva atunci cand statisticile 
rezultatelor tratamentului au fost 
descrise in termeni de mortalitate decat 
in termeni de supravietuire. 

Un medic, poate in egala masura si 



un consilier prezidential, ar putea sa 
influenteze decizia luata de catre 
pacient sau de catre presedinte, fara sa 
deformeze ori sa suprime informatia, 
pur si simplu prin modul de incadrare a 
rezultatelor si a evenimentelor 
neprevazute. Efectele de formulare pot 
avea loc in mod accidental, fara ca 
nimeni sa-si dea seama de impacul 
incadrarii asupra deciziei finale. Ele pot 
fi, de asemenea, exploatate in mod 
deliberat pentru a manipula 
atractivitatea relativa a optiunilor. De 
exemplu, Thaler (1980) noteaza ca cei 
care fac presiuni pentru industria 
cardurilor de credit au insistat ca orice 
diferenta de pret intre cumparaturile in 
numerar si cele cu card de credit sa fie 



denumita cash discount, si nu suprataxa 
pentru card de credit. Cele doua 
denumiri incadreaza diferenta de pret 
drept castig sau pierdere, desemnand 
implicit drept normal fie pretul mai mic, 
fie pretul mai mare. Deoarece pierderile 
par mai mari decat castigurile, e mai 
putin probabil ca masa de cumparatori 
sa accepte o suprataxa decat sa 
renunte la o reducere. Dupa cum era de 
asteptat, incercari de influentare a 
incadrarii sunt ceva obisnuit pe piata si 
in arena politica. 

Evaluarea rezultatelor este 
susceptibila sa sufere efectele de 
formulare data fiind nonlinearitatea 
functiei valorice si tendinta oamenilor 
de a evalua optiunile in relatie cu 



punctul de referinta care este sugerat 
sau implicat de enuntul problemei. 
Merita notat ca, in alte contexte, 
oamenii transforma automat mesaje 
echivalente in aceeasi reprezentare. 
Cercetarile privind intelegerea 
limbajului arata ca oamenii recodifica 
rapid o mare parte din ceea ce aud intr- 
o reprezentare abstracts, care nu mai 
distinge daca ideea a fost exprimata in 
forma activa sau pasiva si nu mai face 
deosebire intre ceea ce s-a spus efectiv 
si ceea ce a fost implicit, presupus sau 
implicat (Clark si Clark, 1977). Din 
pacate, masinaria mintala care 
efectueaza aceste operatii pe tacute si 
fara efort nu este potrivita sa 
indeplineasca sarcina de a inregistra 



cele doua versiuni ale problemei de 
sanatate publica ori statisticile 
referitoare la mortalitate si la 
supravietuire intr-o forma abstracts 
comuna. 

Tranzactii si 

r r 

schimburi 

Analiza pe care am facut-o 
incadrarii si valorii poate fi extinsa la 
alegerile intre optiunile unor atribute 
multiple, precum acceptabilitatea unei 
tranzactii sau a unui schimb. 
Propunem ideea ca, pentru evaluarea 
unei optiuni cu multiple atribute, 
individul isi deschide un cont mintal 
care specifica avantajele si 
dezavantajele asociate cu optiunea, in 



raport cu o stare de referinta 
multicaracteristica. Valoarea totala a 
unei optiuni este data de balanta 
avantajelor si dezavantajelor sale in 
raport cu starea de referinta. Astfel, o 
optiune este acceptabila daca valoarea 
avantajelor sale depaseste valoarea 
dezavantajelor sale. Aceasta analiza 
presupune separabilitatea psibologica - 
dar nu fizica - a avantajelor si 
dezavantajelor. Modelul nu este 
restrictiv fata de maniera in care 
atribute separate se combina pentru a 
forma masuri globale ale avantajelor si 
dezavantajelor, insa impune acestor 
masuri presupozitiile de concavitate si 
de aversiune fata de rise. 

Analiza noastra a contabilitatii 



mintale datoreaza mult activitatii 
stimulative a lui Richard Thaler (1980, 
1985), care a aratat relevanta acestui 
proces in comportamentul 

consumatorului. Problema urmatoare, 
bazata pe exemplele lui Savage (1954) si 
Thaler (1980), introduce cateva dintre 
regulile care guverneaza constructs 
conturilor mintale si ilustreaza extensia 
concavitatii valorii asupra 

acceptabilitatii tranzactiilor. 

Problema 7: Imaginati-va ca 
sunteti pe punctul de a 
cumpara o jacheta cu 125 de 
dolari si un minicalculator cu 
15 dolari. Vanzatorul de 
minicalculatoare va 

informeaza ca 



minicalculatorul pe care doriti 
sa-1 cumparati se vinde la pret 
redus, cu numai 10 dolari, in 
alt departament al lantului de 
magazine, aflat la 20 de 
minute de mers cu masina. 
Doriti sa va deplasati pana la 
celalalt magazin? 


Aceasta problema se refera la 
acceptabilitatea unei optiuni care 
combina un dezavantaj de deplasare 
neconvenabila cu un avantaj financiar 
care poate fi incadrat intr-un cont 
minimal, intr-unul topic— sau intr-un 
cont total. Contul minimal cuprinde 
numai diferentele dintre cele doua 
optiuni si trece cu vederea trasaturile 
lor comune. in contul minimal, 



avantajul asociat cu deplasarea panS la 
celSlalt magazin este incadrat ca un 
castig de 5 dolari. Un cont topic leagS 
consecintele alegerilor posibile de un 
nivel de referintS care este determinat 
de contextul in care se ia decizia. in 
problema precedents, tema relevantS 
este achizitia calculatorului, iar 
beneficiul deplasSrii este, prin urmare, 
incadrat ca o reducere de pret, de la 15 
la 10 dolari. Deoarece economia 
potentials este asociatS numai cu 
minicalculatorul, pretul jachetei nu este 
inclus in contul topic. Pretul jachetei, 
precum si alte cheltuieli ar putea sS fie 
incluse intr-un cont mai cuprinzStor, in 
care economiile sS fie evaluate in 
relatie cu, sS spunem, cheltuielile 



lunare. 

Formularea problemei precedente 
apare ca fiind neutra sub aspectul 
adoptarii unui cont minimal, topic sau 
total. Sugeram totusi ca oamenii vor 
incadra spontan deciziile in termeni de 
conturi topice care, in contextul luarii 
deciziilor, joaca un rol analog „formelor 
bune“, in perceptie, si categoriilor de 
nivel elementar, in cognitie. 
Organizarea topica, in conjunctie cu 
concavitatea valorii, presupune ca 
dispozitia de a face drumul pana la 
celalalt magazin pentru a economisi 5 
dolari pe un minicalculator ar trebui 
corelata invers cu pretul calculatorului 
si ar trebui sa fie independenta de 
pretul jachetei. Pentru a testa aceasta 



predictie, am elaborat o alta versiune a 
problemei, in care preturile celor doua 
articole au fost inversate reciproc. 
Pretul afisat al calculatorului a fost de 
125 de dolari in primul magazin si de 
120 de dolari in cel de-al doilea, iar 
pretul jachetei a fost fixat la 15 dolari. 
Conform anticiparilor, proportia 
respondentilor care au spus ca ar face 
drumul a fost foarte diferita in cele 
doua probleme. Rezultatele au aratat ca 
68% dintre respondent (N = 88) erau 
dispusi sa conduca pana la celalalt 
magazin ca sa economiseasca 5 dolari 
pe un calculator de 15 dolari, dar 
numai 29% dintre 93 de respondent 
erau dispusi sa faca aceeasi deplasare 
ca sa economiseasca 5 dolari pe un 



calculator de 125 de dolari. Constatarea 
sustine ideea organizarii topice a 
conturilor, intrucat cele doua versiuni 
sunt identice atat in termenii unui cont 
minimal, cat si ai unuia complet. 

Semnificatia conturilor topice 
pentru comportamentul 

consumatorului este confirmata de 
observatia ca deviatia standard a 
preturilor afisate de diferite magazine 
dintr-un oras pentru acelasi produs 
este, in mare, proportionala cu pretul 
mediu al acelui produs (Pratt, Wise si 
Zeckhauser, 1979). intrucat dispersia 
preturilor este cu siguranta controlata 
de eforturile cumparatorilor de a gasi 
achizitiile cele mai avantajoase, aceste 
rezultate sugereaza ca rareori 



consumatorii depun mai mult efort sa 
economiseasca 15 dolari la o achizitie 
de 150 de dolari decat sa 
economiseasca 5 dolari la o achizitie de 
50 de dolari. 

Organizarea topica a conturilor 
mintale ii face pe oameni sa evalueze 
castigurile si pierderile in termeni mai 
degraba relativi decat absoluti, ceea ce 
duce la mari variatii ale ratei de schimb 
a banilor cu alte lucruri, precum 
numarul de apeluri telefonice efectuate 
pentru a gasi o oferta buna sau dorinta 
de a parcurge o lunga distanta pentru a 
face o achizitie avantajoasa. 
Majoritatea consumatorilor vor 
considera ca este mai usor sa cumpere 
un sistem stereo pentru masina sau un 



covor persan in contextul cumpararii 
unei masini sau al unei case decat 
separat. Aceste observatii, desigur, 
contrazic teoria rationale standard 
despre comportamentul 

consumatorului, care presupune 
invarianta si nu recunoaste efectele 
contabilitatii mintale. 

Urmatoarele probleme ilustreaza 
un alt exemplu de contabilitate mintala, 
in care includerea unui cost intr-un 
cont este controlata de organizarea 
topica: 

Problema 8 (N = 200): 

Imaginati-va ca v-ati hotarat 
sa merged la o piesa de teatru 
si ati platit pretul de 10 dolari 
pe bilet. Cand sa intrati la 



teatru, descoperiti ca ati 
pierdut biletul. Locul nu era 
rezervat si biletul nu mai poate 
fi recuperat. 

Ati plati inca 10 dolari 
pentru un alt bilet? 

Da (46%) Nu (54%) 
Problema 9 (N = 183): 

Imaginati-va ca v-ati hotarat 
sa vedeti o piesa de teatru la 
care intrarea costa 10 dolari 
pe bilet. Cand sa intrati la 
teatru, descoperiti ca ati 
pierdut o bancnota de 10 
dolari. 

Ati mai plati 10 dolari 
pentru un bilet la spectacol? 

Da (88%) Nu (12%) 



Diferenta dintre raspunsurile la 
cele doua probleme intriga. De ce atat 
de multi oameni nu sunt dispusi sa 
cheltuie 10 dolari dupa ce au pierdut un 
Met, daca ei ar cheltui cu usurinta acea 
suma dupa ce au pierdut echivalentul ei 
in numerar? Punem diferenta pe seama 
organizarii topice a conturilor mintale. 
in mod normal, mersul la teatru este 
privit ca o tranzactie in care costul 
biletului este schimbat pentru 
experienta oferita de vizionarea 
spectacolului. Cumpararea unui al 
doilea bilet sporeste costul vizionarii 
piesei la un nivel pe care, dupa cat se 
pare, multi respondenti il considera 
inacceptabil. Dimpotriva, pierderea 
banilor nu este inclusa in contul piesei 



si afecteaza cumpararea unui bilet 
numai facandu-1 pe individ sa se simta 
usor mai putin avut. 

Un efect interesant a fost observat 
atunci cand cele doua versiuni ale 
problemei au fost prezentate acelorasi 
subiecti. Disponibilitatea de a inlocui un 
bilet pierdut a sporit semnificativ atunci 
cand problema a fost urmata de 
versiunea pierderii de numerar. 
Dimpotriva, disponibilitatea de a 
cumpara un bilet dupa pierderea 
bancnotei nu a fost afectata de 
prezentarea anterioara a celeilalte 
probleme. Aparent, suprapunerea celor 
doua probleme i-a facut pe subiecti 
capabili sa inteleaga ca are sens sa 
gandeasca biletul pierdut ca pe o 



pierdere de bani, dar nu si invers. 

Statutul normativ al efectelor 
contabilitatii mintale este disputabil. 
Spre deosebire de primele exemple, 
precum problema de sanatate publica, 
in care cele doua versiuni erau diferite 
numai in ceea ce priveste forma, se 
poate argumenta ca versiunile 
alternative ale problemelor referitoare 
la minicalculator si la biletul de teatru 
difera, de asemenea, in ceea ce priveste 
substanta lor. in special, poate fi mai 
placut sa economisesti 5 dolari la o 
achizitie de 15 dolari decat la una mai 
scumpa si poate fi mai enervant sa 
platesti de doua ori acelasi bilet decat sa 
pierzi 10 dolari in numerar. Regretul, 
frustrarea si multumirea de sine pot fi, 



de asemenea, afectate de incadrare 
(Kahneman si Tversky, 1982). Daca 
astfel de consecinte secundare sunt 
considerate legitime, atunci preferintele 
observate nu violeaza criteriul 
invariantei si nu pot fi respinse cu 
usurinta ca fiind contradictorii sau 
eronate. Pe de alta parte, consecintele 
secundare se pot modifica dupa un 
proces de reflectie. Satisfactia de a 
economisi 5 dolari pe un articol de 15 
dolari poate fi spulberata atunci cand 
consumatorul descopera ca nu ar fi 
depus acelasi efort ca sa 
economiseasca 10 dolari la o achizitie 
de 200 de dolari. Nu dorim sa sustinem 
ca oricare problema in care sunt 
implicate doua decizii avand aceleasi 



consecinte primare poate fi rezolvata in 
acelasi mod. Propunem totusi ideea ca 
examinarea sistematica a incadrarilor 
alternative ofera un instrument 
conceptual util, care ii poate ajuta pe 
decidenti sa estimeze valorile ce trebuie 
atasate consecintelor primare si 
secundare ale alegerilor lor. 

Pierderi si costuri 

r 

Multe probleme decizionale 
imbraca forma unei alegeri intre a 
mentine un statu-quo si a accepta o 
alternative la acesta, care este 
avantajoasa sub anumite aspecte si 
dezavantajoasa sub altele. Analiza 
valorii care a fost mai devreme aplicata 
perspectivelor unidimensional riscante 



poate fi largita in acest caz 
presupunand ca statu-quo defineste 
nivelul de referinta pentru toate 
atributele. Avantajele optiunilor 
alternative vor fi atunci evaluate drept 
castiguri, iar dezavantajele lor, ca 
pierderi. Deoarece pierderile par mai 
ample decat castigurile, decidentul va 
manifesta un bias in favoarea 
mentinerii statu-quoului. 

Thaler (1980) a inventat termenul 
„efect de posesie“ ca sa descrie reticenta 
oamenilor de a se desparti de bunurile 
ce fac parte din zestrea lor. Atunci cand 
este mai dureros sa renunti la un bun 
decat este mai placut sa-1 dobandesti, 
preturile de cumparare vor fi 
semnificativ mai scazute decat 



preturile de vanzare. Altfel spus, cel mai 
mare pret pe care un individ il va plati 
ca sa achizitioneze un bun va fi mai mic 
decat compensatia minima c a re-1 va 
face pe acelasi individ sa renunte la 
acel bun, odata ce 1-a dobandit. Thaler a 
discutat cateva exemple ale efectului de 
posesie in comportamentul 
consumatorilor si intreprinzatorilor. 
Mai multe studii au relatat discrepante 
substantiate intre preturile de 
cumparare si de vanzare deopotriva in 
tranzactii ipotetice si reale (Gregory, 
1983; Hammack si Brown, 1974; 
Knetsch si Sinden, 1984). Aceste 
rezultate au fost prezentate drept 
contestatii ale teoriei economice 
standard, in care preturile de 



cumparare si cele de vanzare coincid, 
exceptand costurile de tranzactionare 
si efectele asupra avutiei. Am observat, 
de asemenea, reticenta fata de schimb 
intr-un studiu privind alegerile intre 
niste joburi ipotetice, care se deosebeau 
in ceea ce priveste salariul saptamanal 
(S) si temperatura la locul de munca ( T ). 
Respondentilor nostri li s-a cerut sa-si 
imagineze ca ocupa un anumit post (S l5 
T{) si ca li s-a oferit optiunea de a se 
muta intr-un nou post (S 2 , T 2 ), care era 
mai bun sub un anumit aspect si mai 
rau sub celalalt. Am constatat ca 
majoritatea subiectilor aflati pe postul 
(5 1? T x ) nu au dorit sa se mute in postul 
(S 2 , T 2 ) si ca majoritatea subiectilor 
carora li s-a atribuit initial cel de-al 



doilea post nu au dorit sa se mute pe 
primul. Evident, aceeasi diferenta in 
ceea ce priveste salariul si conditiile de 
munca se infatiseaza mai mare in 
calitate de dezavantaj decat de avantaj. 

in general, aversiunea fata de 
pierdere favorizeaza stabilitatea fata de 
schimbare. Imaginati-va doi gemeni 
hedonistic identici, care considera doua 
medii alternative la fel de atractive. 
Imaginati-va mai departe ca, prin forta 
imprejurarilor, gemenii sunt separati si 
plasati in cele doua medii. De indata ce 
ei adopta noile lor situatii drept puncte 
de referinta si evalueaza avantajele si 
dezavantajele mediului in care se afla 
celalalt, gemenii nu vor mai fi 
indiferenti fata de cele doua situatii, ci 



ambii vor prefera sa ramana acolo 
unde s-a intamplat sa se afle. Astfel, 
instabilitatea preferintelor produce o 
preferinta pentru stabilitate. Pe langa 
favorizarea stabilitatii fata de 
schimbare, combinatia dintre adaptare 
si aversiunea fata de pierdere ofera o 
protectie limitata impotriva regretului 
si a invidiei, reducand atractivitatea 
alternativelor la care s-a renuntat si a 
inzestrarii celorlalti. 

Este improbabil ca aversiunea fata 
de pierdere si efectul de posesie, care 
decurge din ea, sa joace un rol 
semnificativ in schimburile economice 
de rutina. Proprietarul unui magazin, 
de exemplu, nu resimte banii platiti 
furnizorilor ca pe o pierdere si banii 



incasati de la clienti ca pe un castig. in 
schimb, comerciantul aduna costurile 
si incasarile pe o perioada de timp si 
doar evalueaza bilantul. in masura in 
care se echilibreaza, debitul si creditul 
sunt efectiv anulate inainte de 
evaluare. Platile efectuate de catre 
consumatori nu sunt, nici ele, evaluate 
drept pierderi, ci apar in calitate de 
achizitii alternative. Conform analizei 
economice standard, banii sunt priviti 
in mod natural ca echivalent al 
bunurilor si serviciilor pe care le pot 
cumpara. Acest mod de evaluare este 
explicit atunci cand un individ are in 
vedere o alternativa concreta, de genul: 
„Pot sa cumpar fie un nou aparat de 
fotografiat, fie un cort nou“. in aceasta 



analiza, o persoana va cumpara 
aparatul foto daca valoarea lui 
subiectiva depaseste valoarea pastrarii 
banilor ce reprezinta costul aparatului. 

Exista cazuri in care un dezavantaj 
poate fi incadrat fie ca un cost, fie ca o 
pierdere. in particular, achizitia de 
asigurari poate fi, de asemenea, 
incadrata ca alegere intre o pierdere 
sigura si riscul unei pierderi si mai 
mari. in astfel de cazuri, discrepanta 
dintre cost si pierdere poate sa conduca 
la nefunctionarea invariantei. 
Analizati, de exemplu, alegerea intre o 
pierdere sigura de 50 de dolari si 25% 
sanse de a pierde 200 de dolari. Slovic, 
Fischhoff si Lichtenstein (1982) au 
relatat ca 80% dintre subiectii lor au 



exprimat o preferinta domic a de rise 
pentru joc in defavoarea pierderii 
sigure. Cu toate acestea, numai 35% 
dintre subiecti au refuzat sa plateasca o 
asigurare de 50 de dolari impotriva 
riscului de 25% sanse de a pierde 200 de 
dolari. Rezultate similare au fost 
raportate de catre Schoemaker si 
Kunreuther (1979) si de catre Hershey 
si Schoemaker (1980). Sugeram ca 
aceeasi suma de bani, care a fost 
incadrata ca pierdere necompensata in 
prima problema, a fost incadrata drept 
cost al protectiei in cea de-a doua. 
Preferinta modala a fost inversata in 
cele doua probleme deoarece pierderile 
sunt mai respingatoare decat costurile. 

Am observat un efect asemanator 



in domeniul pozitiv, dupa cum se 
ilustreaza prin urmatoarea pereche de 
probleme: 

Problema 10: Ati accepta un 
pariu care ofera 10% sanse de 
a castiga 95$ si 90% sanse de a 
pierde 5$? 

Problema 11: Ati plati 5$ ca sa 
participati la o loterie ce va 
ofera 10% sanse de a castiga 
100$ si 90% sanse de a nu 
castiga nimic? 

in total, 132 de studenti au raspuns 
la cele doua intrebari, care au fost 
separate de o scurta problema de 
umplutura. Ordinea intrebarilor a fost 
inversata pentru jumatate dintre 



respondents Desi este usor de 
confirmat ca cele doua probleme ofera 
optiuni identice din punct de vedere 
obiectiv, 55 dintre respondent au 
exprimat preferinte diferite in cele doua 
versiuni. Dintre acestia, 42 au refuzat 
jocul de noroc in Problema 10, dar au 
acceptat loteria echivalenta din 
Problema 11. Eficienta acestei 
manipulari aparent contra dictorii 
ilustreaza atat discrepanta dintre 
costuri si pierderi, cat si forta 
incadrarii. A gandi cei 5 dolari ca plata 
face actiunea speculativa mai 
acceptabila decat a gandi aceeasi suma 
ca pe o pierdere. 

Analiza precedents implica ideea 
ca starea subiectiva a unui individ 



poate fi imbunatatita prin incadrarea 
rezultatelor negative drept costuri mai 
curand decat ca pierderi. Posibilitatea 
unor astfel de manipulari psihologice 
poate sa explice o forma de 
comportament paradoxala, ce ar putea 
fi numita efectul pierderii ireparabile. 
Thaler (1980) a discutat exempted unui 
barbat care se pricopseste cu dureri la 
cot, specifice jucatorilor de tenis, la 
scurt timp dupa ce a platit taxa de 
inscriere la un club de tenis si care 
continua sa joace suferind teribil, ca sa 
evite irosirea investitiei sale. 
Presupunand ca individul nu ar mai fi 
jucat daca nu ar fi platit taxa de 
inscriere, se pune intrebarea: cum 
poate jocul in chinuri sa amelioreze 



soarta individului? Jocul chinuitor, 
sugeram noi, mentine evaluarea taxei 
de inscriere drept cost. Daca individul 
ar renunta sa mai joace, ar fi nevoit sa 
recunoasca taxa ca pe o pierdere 
ireparabila, care poate fi mai nesuferita 
decat durerile din timpul jocului. 

Observatii concluzive 

r 

Conceptele de utilitate si de valoare 
sunt in mod obisnuit folosite in doua 
sensuri distincte: (a) valoare 

experientiala, gradul de placere sau de 
durere, de satisfactie sau de ciuda in 
trairea efectiva a unui rezultat si (b) 
valoare decizionala, contributia unui 
rezultat anticipat la atractivitatea sau 
aversiunea globala a unei optiuni, in 



cazul unei alegeri. Distinctia este 
rareori explicita in teoria deciziei, 
deoarece se presupune tacit ca 
valoarea experientiala si cea 
decizionala coincid. Aceasta 
presupozitie face parte din conceptia 
unui decident idealizat, care este 
capabil sa prevada experientele sale 
viitoare cu perfecta precizie si sa isi 
evalueze optiunile in consecinta. Cu 
toate acestea, pentru decidentii 
obisnuiti corespondenta dintre valorile 
decizionale si cele experientiale este 
departe de a fi perfecta (March, 1978). 
Unii dintre factorii care afecteaza 
experienta nu sunt anticipati cu 
usurinta, iar unii factori care afecteaza 
deciziile nu au un impact comparabil 



asupra experientei traite a rezultatelor. 

in contrast cu marele volum de 
cercetari privind decizia, s-au acumulat 
relativ putine explorari sistematice ale 
psihofizicii care leaga experienta 
hedonists de stSrile obiective. Cea mai 
fundamentals problems a psihofizicii 
hedoniste este determinarea nivelului 
de adaptare sau de aspiratie care 
separS rezultatele pozitive de cele 
negative. Punctul de referintS 
hedonistic este in mare mSsurS 
determinat de un statu-quo obiectiv, dar 
el poate fi afectat si de expectatii si de 
comparatii sociale. 0 ameliorare 
obiectiva poate fi traita ca experienta a 
unei pierderi, de exemplu, atunci cand 
un angajat primeste o crestere salariala 



mai mica decat toti ceilalti din biroul in 
care lucreaza. Experienta de placere 
sau de suferinta, asociata cu o 
schimbare de stare, depinde, totodata, 
in mod critic de dinamica adaptarii 
hedonistice. Conceptul lui Brickman si 
Campbell (1971) de pista hedonica de 
alergare sugereaza ipoteza radicala ca 
adaptarea rapida va face ca efectele 
oricarei ameliorari obiective sa aiba o 
viata scurta. Complexitatea si 
subtilitatea experientei hedoniste fac sa 
fie dificila pentru decident anticiparea 
experientei traite pe care o vor produce 
rezultatele. Multe persoane care au 
comandat o masa la restaurant in 
momentul in care erau lihnite de foame 
au recunoscut ca facusera o mare 



greseala cand li s-a servit al cincilea fel. 
Nepotrivirea obisnuita dintre valorile 
decizionale si cele experientiale 
introduce un element suplimentar de 
incertitudine in multe probleme de 
decizie. 

Prevalenta efectelor de incadrare si 
incalcarile invariants complied mai 
departe relatia dintre valorile 
decizionale si valorile experientiale. 
incadrarea rezultatelor induce freevent 
valori decizionale care nu au o 
contraparte in experienta efectiva. De 
exemplu, incadrarea rezultatelor unor 
diferite terapii ale cancerului la 
plamani in termeni de mortalitate sau 
de supravietuire este improbabil sa 
afecteze experienta, desipoate sa aiba o 



influenta accentuata a supra alegerii. in 
alte cazuri totusi, incadrarea deciziilor 
afecteaza nu numai decizia, ci in egala 
masura si experienta. De exemplu, 
incadrarea unei cheltuieli ca pierdere 
ireparabila sau ca pret al unei prime de 
asigurare poate sa influenteze, 
probabil, experienta acelui rezultat. in 
astfel de cazuri, evaluarea rezultatelor 
in contextul deciziilor nu doar 
anticipeaza experienta, ci o si 
modeleaza. 
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— Acest articol a fost prezentat in 
versiune originala ca discurs de 
primire a Premiului pentru Contributii 




Stiintifice Deosebite, conferit la 
intrunirea Asociatiei Psihologice 
Americane din august 1983. Aceasta 
lucrare a fost finantata prin grantul 
NR 197-058, acordat de catre U.S. 
Office of Naval Research. Articolul a 
fost publicat prima oara in American 
Psychologist, vol. 34/1984 (n.a.). 

— in original topical, avand o dubla 
semnificatie, greu de regasit intr-un 
singur cuvant romanesc: pe de o parte, 
topical inseamna local sau regional, pe 
de alta parte, inseamna si tematic, 
legat de un anumit subiect. in intentia 
autorilor, ambele sensuri sunt 



relevante: un cont topic este local in 
sensul ca nu cuprinde toate costurile 
si toate beneficiile pe termen lung si 
intr-o perspective globala, ci numai 
unele dintre acestea, legate de o 
anumita „tema“ sau de un anumit 
subiect - contul mintal al achizitiei 
unui minicalculator, contul 
cumpararii unui bilet la teatru etc. 
(n.t.). 
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Cateva persoane au jucat un rol 
major in aparitia acestei carti. 
Multumirile mele se indreapta in 
primul rand catre Jason Zweig, 
care m-a indemnat sa ma apuc de 



acest proiect si care, cu rabdare, a 
incercat sa lucreze cu mine pana 
cand a fost clar pentru amandoi 
ca sunt un tip cu care este 
imposibil de lucrat. Pe toata 
durata elaborarii, mi-a oferit cu 
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Roger Lewin a transformat 
transcrierile unui set de 
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Mary Himmelstein mi-a oferit tot 
timpul o valoroasa asistenta. 
John Brockman a inceput prin a- 
mi fi agent si a devenit un prieten 



de incredere. Ran Hassin mi-a 
daruit sfaturi si incurajari atunci 
cand am avut cea mai mare 
nevoie de ele. in stadiile finale ale 
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Giroux. Stia cartea mai bine decat 
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mine si munca a devenit o 
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atatea cate a facut Eric. Fiica mea, 
Lenore Shoham, mi s-a alaturat 
in agitatele ultime luni, daruindu- 
mi intelepciune, un ascutit ochi 



critic si multe dintre frazele din 
sectiunile finale, „Despre...“ Sotia 
mea, Anne Treisman, a trecut 
prin multe si a facut multe - as fi 
renuntat de mult fara sustinerea 
constanta, inteligenta si infinita ei 
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